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“PROPUESTA PARA MEJORAR LA EFICIENCIA Y EFICACIA  DE LA MICROEMPRESA 
DISPLASTIC J.M.” PERÍODO 2007-2010 
 
"PROPOSAL TO IMPROVE EFFICIENCY AND EFFECTIVENESS OF THE MICRO DISPLASTIC JM" 
PERIOD 2008 - 2012 
RESUMEN EJECUTIVO 
Esta tesis está diseñada específicamente para definir la situación financiera de la empresa e 
identificar las verdaderas fortalezas, oportunidades y debilidades de la misma, así como 
desarrollar una estrategia que garantice el éxito futuro. En su desarrollo contamos con 
información financiera real, la cual nos permitió ofrecer algunas recomendaciones efectivas con 
relación a la expansión del negocio, tipos de valores que se deben emitir para financiar el 
crecimiento, términos de crédito sobre los cuales los vendedores podrán hacer sus ventas, la 
cantidad de inventarios que se deberán mantener, el efectivo que debe estar disponible, etc.Otra 
razón fundamental de la realización de este estudio es conocer la liquidez que mantiene la 
empresa mensualmente, la misma que debe producir rentabilidad a través del tiempo, mediante 
las diversas oportunidades en el mercado, optimizando la liquidez en el momento apropiado y no 
desarrollar problemas en el futuro. Este análisis es una herramienta valiosa para las operaciones 












This thesis is designed specifically to define the company's financial situation and identify the 
true strengths, opportunities and weaknesses of it, and develop a strategy to ensure future 
success. In its development we have real financial information, which allowed us to offer 
effective recommendations regarding the expansion of business, types of securities to be issued 
to finance growth, credit terms on which vendors can make their sales, the amount of inventory 
that must be maintained, the cash must be available, and so on. A rationale for conducting this 
study was to determine the liquidity that keeps the company monthly, it should produce returns 
over time, through various market opportunities, optimizing the liquidity at the appropriate time 
and not develop problems in the future. 
This analysis is a valuable tool for operations of the company, be a perfect addition to the 


















PROPUESTA PARA MEJORAR LA EFICIENCIA Y EFICACIA  DE LA 
MICROEMPRESA DISPLASTIC J.M. PERIODO  2007 – 2010 
 
2.  ANTECEDENTES  
 
Definir la situación financiera de la empresa permite identificar las verdaderas fortalezas, 
oportunidades y debilidades de la misma, así como desarrollar una estrategia que garantice el éxito 
futuro. 
 
DISPLASTIC J.M. nació en junio del año de 1980, con la iniciativa de hacer llegar productos 
plásticos al hogar. 
 
 Mientras su fundador el Sr. José Pardo cuando aun ejercía funciones en el área administrativa-
financiera en lo que fue la empresa Distribuidora América, fue testigo de la automatización de los 
procesos y el montaje de la nueva sucursal de dicha empresa en la ciudad de Guayaquil. 
 
Fue en esa época cuando se dio cuenta de que la distribución solamente se lo realizaba a 
establecimientos de potencia económica alta. 
 
Partiendo de la necesidad de querer distribuir no solo a los grandes locales de venta al público sino 
de igual manera satisfacer las necesidades de los pequeños locales de venta de productos plásticos 




Conoció que en varios puntos del Ecuador se realizaba la venta de productos plásticos a todo tipo 
de locales comerciales dedicados a este negocio. 
 
Al inicio no fue fácil, paso muchos años para que los grandes, medianos y pequeños clientes 
necesiten de esos servicios, durante los 3 primeros años se dedico absolutamente a atender a 
clientes de mediana y baja infraestructura. 
 
Han pasado 31 años desde que esta gran idea se fue fortaleciendo con el pasar de los años. 
Teniendo la iniciativa de comprar y distribuir artículos hechos a base de plásticos. 
 
Con un local de 8m
2
, perchas, estanterías y la ayuda de familiares cercanos se inicio lo que hoy es 
conocido la microempresa comercial DISPLASTIC J.M. “DISTRIBUIDORA DE PLÁSTICOS 
J.M." 
 
A partir del año 1993 se dedico por completo a la empresa, “Fueron años de mucho esfuerzo y 
sacrificio, mi esposa me apoyó muchísimo en los inicios de la empresa. No teníamos vacaciones, 
Navidad, ni fines de semana libres”, agrega su propietario 
 
La dedicación a su trabajo le permitió captar sus primeros grandes clientes: 
 
 Almacenes Espinosa (Pintado) 
 Almacenes Espinosa (Villa Flora) 
 Almacenes Jiménez Norte 
 Mega Santa María 
 
Y junto a una extensa lista de clientes que supera los 200 siguen manteniendo la fidelidad a la 
empresa, amparado por  cuatro palabras claves por la cual se ha tenido éxito: tenacidad, 




Durante los primeros años del nuevo siglo fue cuando  se produjo el crecimiento más agresivo de la 
microempresa en donde se convirtió en uno de los mayores distribuidores de la línea plástica 
nacional e importada dentro del Ecuador, realizando cobertura en provincias y ciudades de todo el 
país; cubriendo las necesidades de los clientes y engrandeciendo su capacidad empresarial. 
 




























Las bodegas de Displastic J.M. están siempre en movimiento, los carros, camiones y contenedores 
llegan con mercadería para realizar su respectiva revisión de que todo se encuentre de acuerdo a lo 
pedido y después de su embodegaje correspondiente, estarán listos para su venta y distribución. 
 
Es así que de hoy en día se trabaja con proveedores de excelencia y renombre tanto nacionales 
como extranjeros, los cuales son: 
 
NACIONALES: 
 PICA - PLASTICOS IDUSTRIALES C.A. 
 PLAPASA – PLASTICOS PANAMERICANOS S.A. 
 PLASTICOS DEL LITORAL 
 PLASTICOS ECUATORIANOS 
 TORPLAS 






 LEUN AU YUK MEN 








DISPLASTIC J.M. se dedica a la distribución de las siguientes líneas de artículos plásticos:  
 
 Línea Industrial  
 Línea Hogar  
 Línea Escabela 














Al sector industrial, agrícola y camaronero se provee Gavetas Plásticas, facilitando la 
transportación de todo tipo de cosechas. Las  gavetas se caracterizan por su durabilidad y 





En la Línea Hogar se distribuye una gran variedad de productos para todos los usos como baldes, 






La Línea Escabela está conformada por muebles plásticos y productos para organizar. 
 
Las sillas, bancos y mesas vienen en varios modelos y tamaños, estos artículos se destacan por su 
resistencia y brillo, son ideales para utilizar en el hogar y todo tipo de eventos.  
 
Las cómodas plásticas, las repisas y los organizadores móviles son los accesorios más eficientes 
para ahorrar el espacio de cualquier lugar.  
 
La Línea Infantil se caracteriza por sus diseños y colores innovadores que ayudan a despertar la 








Hoy la microempresa maneja uno de los canales de distribución  más importantes de la región 
generando empleo a más de 15 familias, y es reconocida como una de las empresas líderes en la 
distribución de la línea plástica del Ecuador. 
Los resultados de este análisis ayudaran a determinar el nivel de desempeño del negocio, generar 
soluciones para incrementar su rendimiento y optimizar el uso de los recursos monetarios para 
desarrollar sus actividades. 
 
 
3. JUSTIFICACION  
 
Todas las empresas tienen el deseo y la necesidad de mantenerse y crecer en el mercado, es así que 
este trabajo se impone como la necesidad de determinar con exactitud la situación financiera de la 
empresa. 
 
Contar con información financiera real permitirá la toma de decisiones efectivas con relación a la 
expansión del negocio, tipos de valores que se deben emitir para financiar el crecimiento, términos 
de crédito sobre los cuales los clientes podrán hacer sus compras, la cantidad de inventarios que se 
deberán mantener, el efectivo que debe estar disponible, etc. 
 
La microempresa comercial DIPLASTIC J.M. nos ha brindado la oportunidad de realizar este 
análisis ya que es importante para la misma porque resulta necesario conocer el comportamiento 
empresarial frente a las diversas alternativas de inversión que se presentan en el mercado, lo cual 
da lugar a identificar el grado de rentabilidad que se obtiene de las mismas. 
 
Otra razón fundamental de la realización de este estudio es conocer la liquidez que mantiene la 
empresa mensualmente, la misma que debe producir rentabilidad a través del tiempo, mediante las 
diversas oportunidades en el mercado, optimizando la liquidez en el momento apropiado y no 




La realización de este análisis es una herramienta valiosa para las operaciones de la empresa, por 
constituir un complemento optimo para el plan financiero de la misma. 
 
 
4. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA  
 
La microempresa DIPLASTIC J.M. cuenta con 30 años en el mercado y durante todo este tiempo 
ha tenido un crecimiento relativamente lento debido a que  no ha contado con análisis financieros 
adecuados  que han ocasionada la toma de decisiones poco acertadas. 
 
La probabilidad de tomar decisiones eficientes  basadas en un Análisis de Rentabilidad es la de 
mejorar resultados y la participación en el mercado. 
 




Nuestra área geográfica es en el Distrito Metropolitano cantón Quito, es la Microempresa 
DISPLASTIC J.M. ubicada en el Sector Chimbacalle,  Av. Chambo S8-224 y Los Andes, en la 




Para la elaboración del presente análisis se contempla como limites temporales los periodos de los 






6.1. OBJETIVO GENERAL 
 
Desarrollar una propuesta para mejorar la eficiencia y eficacia de la Microempresa Comercial 
DISPLASTIC J.M. 
 
6.2 Objetivos Específicos 
 
1. Efectuar el diagnóstico de la situación actual de la microempresa. 
 
2. Identificar y priorizar los principales problemas de la microempresa. 
 
3. Elaborar una propuesta para mejorar la gestión financiera. 
 
4. Proponer soluciones que permitan planificar, dirigir, organizar la captación y utilización 





7. MARCO CONCEPTUAL.  
 
Microempresa.- es una empresa de tamaño pequeño. Su definición varía de acuerdo a cada país, 
aunque, en general, puede decirse que una microempresa cuenta con un máximo de diez empleados 




Rentabilidad.- Beneficio que se obtiene de una inversión o en la gestión de una empresa. Es la 
relación, generalmente expresada en porcentaje, que se establece entre el rendimiento económico 




Análisis Financiero.-  Proceso que comprende la recopilación, interpretación, comparación y 
estudio de los estados financieros y operacionales de un negocio. 




Solvencia.- Se entiende por solvencia a la capacidad financiera (capacidad de pago) de la empresa 
para cumplir sus obligaciones de vencimiento a corto plazo y los recursos con que cuenta para 




Liquidez.- Disposición inmediata de fondos financieros y monetarios para hacer frente a todo tipo 
de compromisos. En los títulos de crédito, valores o documentos bancarios, la liquidez significa la 




Estrategia.- Principios y rutas fundamentales que orientarán el proceso administrativo para 
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cómo una institución 













pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, mediano y 
largo plazos según el horizonte temporal. Término utilizado para identificar las operaciones 
fundamentales tácticas del aparato económico. Su adaptación a esquemas de planeación obedece a 
la necesidad de dirigir la conducta adecuada de los agentes económicos, en situaciones diferentes y 
hasta opuestas. En otras palabras constituye la ruta a seguir por las grandes líneas de acción 
contenidas en las políticas nacionales para alcanzar los propósitos, objetivos y metas planteados en 




Negocio.- Un negocio consiste en una actividad, sistema, método o forma de obtener dinero, a 
cambio de ofrecer alguna forma de beneficio a otras personas.
7
 
Proceso.- Del latín procesus o procederé, proceso es el conjunto de fases sucesivas de un fenómeno 
en un lapso de tiempo. Es la marcha hacia un fin determinado.
8
 
Incremento.- Añadir una parte a un conjunto de elementos o a un todo y aumentar su cantidad, 








Optimizar.- Optimizar, no es sinónimo de ahorrar o suprimir, se define en términos generales 
como buscar la mejor manera de realizar una actividad. 
En el mundo empresarial la optimización de recursos tiene que ver con la eficiencia (utilizar los 
recursos de la mejor manera posible, o dicho de otra manera, obtener los mayores beneficios con 
los mínimos costes), Pero la eficiencia tiene estrecha conexión con la eficacia (término que hace 
énfasis en los resultados, hacer las cosas correctas, lograr objetivos, crear más valores), por lo que 



















Inversión.- Es el gasto de dinero que se realiza en un proyecto, con la intensión de los flujos de 
caja compense el capital invertido.
12
 
8. HIPÓTESIS  
 
8.1 HIPÓTESIS GENERAL 
 
La estructura organizacional financiera que actualmente mantiene la Microempresa no genera 
óptimos porcentajes de rentabilidad. 
 
8.2 HIPÓTESIS ESPECÍFICAS 
 
1. La diversificación en la comercialización de productos disminuye la variabilidad de la 
rentabilidad  
 
2. Se debería contar con  personal apto para generar  información financiera eficiente. 
 
3. La ejecución de controles preventivos permitirá tener soluciones efectivas, pero dependerá de 
la implementación de políticas enfocadas a mejorar la gestión Administración Financiera. 
 
9. MARCO TEÓRICO 
 
En los últimos 20 años, el proceso de globalización entiéndase como tal, a la política económica 
que busca el libre tránsito de capitales, servicios y mercancías, se ha mantenido como la política 
económica imperante. Es lógico pensar que por lo tanto, el proceso de globalización en los 
negocios sigue esta misma tendencia. 
 





En este sentido las finanzas representan un papel administrativo fundamental en la organización y 
un ingeniero financiero debe considerarse como un ser activo que debe encontrarse íntimamente 
integrado a las operaciones, la mercadotecnia y a la estrategia global de la compañía. Además las 
finanzas se relacionan con la administración real de cualquier tipo de empresas. La meta de las 
finanzas en la empresa es el atender por medio de la producción de un bien o un servicio la 
demanda de mercado, con el propósito de crear valor. Las responsabilidades de la Administración 
Financiera en el ámbito de las empresas. 
 
Las finanzas han tomado cada vez más que un enfoque estratégico debido a que los 
administradores se enfrentan a la situación de cómo crear valor dentro de un ambiente empresarial 
con incertidumbre, la aplicación oportuna y correcta de los recursos, el lograr o intentar un 
equilibrio entre las diversas peticiones de los accionistas, las implicaciones de la información y 
campo de la toma de decisiones en la administración  financiera. 
 
Habiendo contemplado lo anterior, es importante contar con información con respecto a las 
finanzas de una empresa tomando en cuenta que las estadísticas nos demuestran que durante los 
últimos años de  cada  nuevos negocios, aproximadamente el % de ellos fracasan en el curso de los 
primeros años. A los  años, sólo una tercera parte de los 100 iniciales permanece aún en operación. 
 
La historia de  los negocios nos indica que de esta tercera parte que logra sobrevivir después de 5 
años, es de donde surgen las grandes empresas del futuro; es razonable suponer que sólo aquellas 
empresas que tienen una buena administración pertenecen a este último grupo.
13
 
¿Cuáles son las principales causas de fracaso en los  negocios? 
La revista  Dun´s Review and Modern Industry, de New York, hizo un estudio que demostró que 9 
de cada diez fracasos se deben a una mala administración. En el listado siguiente se muestran las 
fallas más frecuentes: 
Incompetencia                                   49.4%  
Experiencia Desequilibrada               18.2% 
                                                             
13
 Principios de Administración, por George R. Terry, Edit. CECSA 
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Falta de preparación Teórica             12.4% 
Falta de experiencia práctica             10.2% 
                                                         ______ 
                                      Total             90.2 % 
Administrar con éxito a una empresa no es fácil, pocos negocios llegan a consolidarse; ya que en la 
práctica surgen problemas comerciales, financieros, fabriles, laborales, etc. y para enfrentarse a 
estas condiciones, se requiere aplicar una administración eficiente y efectiva. 
Para este caso particular por ser una empresa comercial, el objetivo fundamental es encontrar la 
rentabilidad para lo cual se requiere determinar políticas, normas procedimientos, estrategias 
financieras a corto, mediano y largo plazo. 
Es así que nuestra investigación se basará en los 5 diferentes tipos de fuerzas que marcan el éxito o 
el fracaso de un sector o de una empresa las cuales fueron desarrolladas por Michael Porter en 
1980: 
1. El poder de negociación de los compradores 
2. El poder de negociación de los proveedores 
4. La amenaza de entrada de nuevos competidores 
5. La amenaza de ingreso de productos sustitutos 
6. La  intensidad de la rivalidad entre competidores 
El análisis de las 5 fuerzas sólo es parte del plan de sistema estratégico completo de Porter. Los 
otros elementos son: grupos estratégicos, la cadena de valor, las estratégicas genéricas de liderazgo 
en costos, diferenciación, orientación y las estrategias genéricas de posicionamiento de marketing 
de posiciones de mercado basadas en el valor, las necesidades y la accesibilidad. 
Para éste tipo de modelo tradicional, la defensa consiste en construir barreras de entrada alrededor 
de una fortaleza que tuviera la empresa y que le permita, mediante la protección que le da ésta 
ventaja competitiva, obtener utilidades que luego puede utilizar en investigación y desarrollo, para 
financiar una guerra de precios o para invertir en otros negocios.  
Además es necesario realizar un análisis FODA por ser una herramienta analítica que facilita 
sistemáticamente la información que posee la organización sobre el mercado y sus variables, con el 
fin de conocer la problemática de la empresa y definir su capacidad competitiva en un período 
16 
 
determinado, reuniendo información externa e interna a efectos de establecer fortalezas, 
oportunidades, debilidades y amenazas (FODA). Este análisis se ajusta al interior de la empresa 
con fortalezas y debilidades externas, aprovechar las oportunidades y controlar las amenazas. 
Es importante enfatizar en la teoría de Michael Porter ya que esta nos ayuda a plantear propuestas 
para lograr mayores ventajas competitivas en la empresa, dentro del mercado globalizado cuyo 
promotores neoliberalismo al cual no le interesa el desarrollo social ni la creación de políticas a 
mediano y largos plazos. Sin embargo la correcta utilización de las herramientas de gestión, 
podrían ayudar al mejor desempeño de la empresa en general logrando así mayores oportunidades 







El método a utilizar en el estudio es el método inductivo-deductivo debido a que las verdades 
particulares contenidas en verdades universales se vuelven explícitas y viceversa. 
 
De esta manera el marco teórico sobre el análisis de rentabilidad de una empresa comercial y de las 
teorías financieras que lo sustentan, se pueden hacer explícitos dentro del presente caso práctico. 
 
Además se utilizará técnicas y herramientas financieras que permitirán analizar la estructura actual 
del área administrativa con la finalidad de estructurar a través de parámetros fundamentales que 
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Este método nos lleva a realizar un análisis particular de la estructura organizacional del área 





Un análisis de las finanzas actuales de la microempresa, permitirá tomar decisiones mejore, 




Técnicas e instrumentos. 
 
La Encuesta se utilizará para obtener información de los clientes, los entrevistados serán las 
personas, los responsables, gerentes  con el fin de obtener la información necesaria para la 
elaboración de los objetivos ya mencionados. 
 
La observación de precios de los competidores, será utilizada para evaluar la situación actual de la 
demanda de  los productos de las empresas nacionales y tener conocimiento de cómo se maneja 
actualmente su parte competitiva, teniendo como base las hipótesis aquí planteadas, para este 
propósito se elaborarán preguntas guías con el fin de enfocarnos en resolver dicha hipótesis. 
 
La Entrevista se trata de una técnica o instrumento empleado para diversos motivos, investigación, 
medicina, selección de personal. Una entrevista no es casual sino que es un diálogo interesado, con 
un acuerdo previo y unos intereses y expectativas por ambas partes. También la entrevista puede 
significar mucho para otras personas ya que pueden ayudar a conocer personas de máxima 
importancia. 
 
El cuestionario se utilizará como una técnica estructurada para recopilar datos, que consiste en una 
serie de preguntas, escritas y orales, que debe responder un entrevistado. Por lo regular, el 
cuestionario es solo un elemento de un paquete de recopilación de datos que también puede incluir:  
 
Los procedimientos del trabajo de campo, como las instrucciones para seleccionar, acercarse e 
interrogar a los entrevistados. 
 
Estadísticas e Informática.- con el fin de obtener datos en balances de situación, estado de pérdidas 



































 Analizar la liquidez 


















Precios de los 
competido-res 
 
 Análisis  de la 
demanda y 
precios. 
 Registrar la 
información que se 
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Aplicación de Sistema de 
































Calculo de índices. 
 
 Analizar la 
información 
































2. PLAN ANALITICO 
 




 Identificación del problema 
 Delimitación espacial y temporal 
 Objetivos 
 Objetivo general 
- Objetivos específicos 
 Hipótesis 
 Hipótesis General 
- Hipótesis especificas 
 Metodología 
 Plan Analítico 
 Cronograma de Actividades 
 Bibliografía 
 
CAPITULO II: DIAGNOSTICO DE LA MICROEMPRESA 
 Antecedentes 
 Estructura organizacional 
 Puestos y personal 
 Bienes que ofrece 
 
CAPITULO III: IDENTIFICACION Y ORGANIZACIÓN 
 Análisis FODA 
 Estrategias FODA 
 Árbol de Problemas 
 Análisis de Involucrados 
 Priorización de problemas 




CAPITULO IV: PROPUESTA PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD 
 Objetivos de la Propuesta 
 Líneas de acción 
 Metas e Indicadores 
 Actividades y Tiempos 
 Responsables y Costos 
 Arreglos operativos y legales 
 Evaluación Costo Beneficio 
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Tiempos de Gestión 























CAPITULO II  
 
DIAGNOSTICO DE LA MICROEMPRESA 
 
DEFINICION DE EMPRESA 
 
Una empresa es una organización, institución o industria, dedicada a actividades o persecución de 





Las empresas se pueden clasificar de la siguiente manera: 
 
 Sectores Económicos 
 El origen de su capital. 
 Su Tamaño 
 Conformación de su capital 
 El pago de impuestos 
 El número de propietarios 
 La función social 












DEFINICION DE MICROEMPRESA O PYME 
 
Pyme es el acrónimo de pequeña y mediana empresa. Se trata de la empresa mercantil, industrial o 




Normalmente una pequeña empresa tiene entre 11 y 49 trabajadores a diferencia de las medianas 
que se componen de 50 a 249 trabajadores. 
 
La OIT (Organización Internacional del Trabajo) considera como microempresa a aquella cuyos 
empleados no sean más de diez, incluyendo al microempresario y sus familiares, remunerados o no. 
Son de constitución informal, y el nivel de educación del microempresario no debe superar la 
escolaridad media. 
 
Las microempresas o las PYMES son integradas por personas con iniciativa, pero poca capacidad 
económica por lo que requieren ayuda de financiera con planes crediticios flexibles para poder 













LAS MICROEMPRESAS EN EL ECUADOR  
 
Generalmente  en nuestro país las pequeñas y medianas empresas formadas realizan diferentes 
tipos de actividades económicas entre las que destacamos las siguientes: 
 
 Comercio al por mayor y al por menor.  
 Agricultura, silvicultura y pesca. 
 Industrias manufactureras. 
 Construcción. 
 Transporte, almacenamiento, y comunicaciones. 
 Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas. 
 
Este tipo de empresas son una gran fuente de empleo para trabajadores de medianos y bajos 
ingresos. 
 
Conocer exactamente cuántas micro y pequeñas empresas existen en el Ecuador es una tarea aún no 
realizada. Sin embargo, el estudio más optimista, del Observatorio de la Pyme, de la Universidad 




En Ecuador, las PYMES han sido históricamente actores importantes en la generación de empleos 
y proveedores de bienes y servicios básicos para la sociedad. En referencia a su producción, 
destacan los sectores de1: alimentos (20,7%), textil y confecciones (20,3%), maquinaria y equipos 
(19,9%) y productos químicos (13,3%); generando el 74% de las plazas de trabajo de la PYMES.  






Para su financiamiento, la mayoría de microempresarios (67,1%) inicia sus actividades gracias a 
sus ahorros personales, mientras que los préstamos a familiares o amigos (12,6%) e instituciones 
financieras formales (8%), suelen ser la segunda fuente de financiamiento utilizada por las 
microempresas. Es importante resaltar, que el 97% de los microempresarios que solicitaron un 





Al concluir el tercer trimestre de 2011, el Sistema Financiero Nacional (SFN) habría destinado US 
$2.430 millones, en créditos para la microempresa, superando a los US$2.024 millones registrados 
en Sept./10.   La cuota mayoritaria de recursos instrumentados en Sept./11, se originó en la Banca 
Privada (US $1.174,4 millones) y las Cooperativas (US $928 millones), que en conjunto totalizaron 
US $2.102,7 millones, cifra que representó el 86,52% del total del SFN.  Estos microcréditos 
fueron colocados a través de 73 entidades, entre las cuales laboraron veinte y dos bancos privados, 





En cuanto al marco legal, la Ley de Fomento de la pequeña industria establecida en 1973, es la 
encargada de normar al sector de la pequeña empresa. Esta otorga beneficios como exoneración de 
impuestos, siempre y cuando estos sean calificados por el Comité Interministerial de Fomento para 
acogerse a los beneficios de la ley. Actualmente, dicha ley busca ser sustituida por la Ley de 
Creación, Promoción y Fomento de Micro, Pequeñas y Medianas Empresas, la cual busca 
simplificar los trámites de la actividad empresarial a través de la Superintendencia de Compañías, 
Creación de un Consejo Superior de MIPYMES y Exoneración tributaria. Sin embargo, en caso de 
ser aplicada, beneficios como la exoneración tributaria no podría aplicarse, debido a que dicho 
beneficio se basa en la ley de beneficios tributarios, la cual fue derogada  en el 2007, con la ley 
reformatoria de equidad tributaria.
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Fortalezas de las PYMES 
 
 Vasto potencial redistributivo. 
 Capacidad de generación de empleo. 
 Amplia capacidad de adaptación. 
 Flexibilidad frente a los cambios. 
 
Debilidades de las PYMES 
 
 Inadecuada tecnología y maquinaria para la fabricación de productos 
 Poca capacitación del talento humano. 
 Insuficiencia de financiamiento. 
 Pequeña cantidad productiva 
 
 Características de las PYMES 
 
Siendo  una empresa en desarrollo sus principales características son: 
 
 Demandan de exigencias técnicas, de calidad y legales. 
 Insuficiente capacidad de negociación. 
 Débiles encadenamientos productivos-materias primas 
 Costos elevados por desperdicio de materia prima. 
 Poca cantidad productiva para exportar. 
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 Inadecuación tanto en maquinaria como en procedimientos propios a las normativas de 
calidad exigidas en grandes empresas. 
 
Potencialidades de una PYME 
 
Las pequeñas empresas ecuatoriana cuenta con un sin número de potencialidades que son poco 
conocidas y aprovechadas. Entre estas tenemos: 
 
 Alta capacidad para generar riqueza y empleo. 
 Al intensificar la economía, disminuye los problemas y tensiones sociales y mejora la 
gobernabilidad. 
 Demanda de menores costos de inversión. 
 Dinamiza la economía de regiones y provincias deprimidas. 
 Es el sector que sobre todo utiliza insumos y materias primas nacionales. 
 Puede obtener nichos de exportación para bienes no tradicionales generados en el sector. 
 El valioso valor agregado de su producción contribuye al reparto más equitativo del 
ingreso. 
 
MISION Y VISION DE DISPLASTIC J.M. 
 
La misión es el motivo que impulsa la creación de la compañía y detalla la orientación de sus 










La visión se define como el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y 




















Comercializar artículos elaborados de plástico para satisfacer las necesidades del mercado, con un 
equipo humano capacitado para lograr mantener alianzas estratégicas de mercado duraderas con 




Convertirnos en la organización líder a mediano plazo en el sector plástico nacional, que 
comercializa productos de alta calidad diferenciados en el mercado y a precios competitivos. 








Entre los datos importantes que se debe conocer de la empresa  tenemos: 
 
 RUC: 1706763412001  
 Razón Social: José Elgio Pardo Aguirre  
 E-mail: pardoc_displastic@hotmail.com 
 Nombre Comercial: DISPLASTIC J.M.  
 Tipo Empresa: Comercial  
 Condición: Activo  
 Fecha Inicio Actividades: 23 / Junio / 1980  
 Actividad Comercial: Venta al por mayor de artículos de  plásticos 
 Dirección Legal: Av. Chambo S8-224 y los Andes  
 Distrito / Ciudad: Quito - Ecuador  
 Teléfonos: 2663858/ 2645253  
 Perfil de DISPLASTIC J.M.: Afiliada a la Cámara de Comercio de Quito  




POLÍTICAS DE LA EMPRESA 
 
Las políticas determinan un esquema de conducta que debe seguir el personal de una empresa, son 
guías para orientar la acción, lineamientos generales a observar en la toma de decisiones, sobre 
algún problema que se repite una y otra vez dentro de una organización. 
    
En este sentido, las políticas son criterios generales de ejecución que auxilian al logro de los 
objetivos y facilitan la implementación de las estrategias. 
 
Ventas al contado: en todas las ventas al contado se aplicara un descuento del 5% del precio de 
mayoristas. 
 




Recepción de mercadería: Los clientes recibirán la mercadería revisando cada una de ellas, para 
que cualquier reclamo de faltante o avería sea devuelto en ese instante al Sr. Chofer. 
 
Devoluciones: El Ejecutivo de Ventas no está autorizado para recibir mercaderías en devolución, 
salvo previa autorización escrita. 
 
Cheques: Deben ser cheques cruzados y girados a nombre de DISPLASTIC J.M. o JOSE PARDO. 
 
Copia del comprobante de pago: El cliente debe exigir al Sr. vendedor la respectiva copia del 
recibo de pago y del detalle de cada factura cancelada. 
 
Pagos a proveedores: Los pagos a Proveedores se realizaran los días miércoles en la mañana de 
09:00 a 13:00 y en la tarde de 14:30 a 16:00. 
 
Medios de pago a proveedores: Los pagos se realizaran mediante Cheques o depósitos, 
dependiendo del acuerdo al que se haya llegado con el respectivo proveedor. 
 
Revisiones periódicas: Se revisara la cartera quincenalmente de cada Agente de Ventas con sus 
clientes para hacer el seguimiento de cobros de las facturas vencidas. 
 
ASPECTOS LEGALES OBLIGATORIOS 
 
Toda empresa debe cumplir con una serie de obligaciones ante las autoridades correspondientes. Al 
crearla o ponerla en marcha, deben cumplir con diferentes requerimientos legales. 
 
Es así que DISPLASTIC J.M. cumple con los siguientes: 
 
LEY DE RÉGIMEN TRIBUTARIO INTERNO 
 
Como toda empresa que se encuentra registrada y controlada por el Servicio de Rentas Internas, 
DISPLASTIC J.M. cumple con lo establecido en la Ley de Régimen Tributario Interno, la misma 
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que establece varios artículos que señalan todos los deberes de los contribuyentes hacia el Estado y 
así evitar ser sancionados conforme a los señalado en el reglamento correspondiente. 
 
Los puntos importantes que trata sobre el cumplimiento de dicha ley son los siguientes: 
 
 Impuesto a la Renta 
 Depuración de Ingresos – Deducciones 
 Contabilidad y Estados Financieros 
 Normas sobre declaración y pago de los impuestos 
 
CÓDIGO DE TRABAJO 
 
De igual forma DISPLASTIC J.M., cumple con las disposiciones que señala el Código de Trabajo, 
la misma que  obliga a que las actividades empresariales y no empresariales sean realizadas de una 
manera congruente a los derechos y obligaciones de los trabajadores. 
 
Fundamentado en los respectivos artículos, la empresa  implanta lo siguiente: 
 
 Contratos 
 Obligaciones del Empleador 
 Obligaciones del Trabajador 
 Sueldos o Salarios Básicos Unificados 
 
MINISTERIO DE RELACIONES LABORALES 
 
Otra de las entidades por las cuales DISPLASTIC J.M. se encuentra controlada es el Ministerio de 
Relaciones Laborales, que supervisan el cumplimiento de ciertas normas y obligaciones,  las cuales 
son: 
 
1. Efectuar anualmente la fijación y revisión del salario básico con carácter progresivo 
tendiente a alcanzar el salario digno, considerando las realidades sectoriales y los componentes 




2. Considerar las particularidades de los sectores en los territorios para consolidar los salarios 
sectoriales, velando por el principio constitucional de "a trabajo de igual valor corresponderá igual 
remuneración". 
 
3. Verificar el cumplimiento del pago de horas extraordinarias y suplementarias a los 
trabajadores por parte de los empleadores. 
 
4. Reagrupar el número, la estructura y el funcionamiento de las comisiones sectoriales y 
fomentar la asociatividad sindical por rama de trabajo. 
 
5. Prorratear y pagar mensualmente el décimo tercero y cuarto sueldos, manteniendo el 





CÁMARA DE COMERCIO DE QUITO 
 
DISPLASTIC J.M. se encuentra afiliada a la Cámara de Comercio de Quito (CCQ), con el objeto 
de estar controlados y aprovechar de los beneficios institucionales que presta la misma. 
 
Creada en el año de 1906 la Cámara de Comercio de Quito es una institución de apoyo para todo 
tipo de empresas, con el fin de conocer y analizar la situación económica y comercial del país. 
 
Presta servicios de asesorías jurídicas, crédito, asesorías en negocios, salud, entre otras que sirven 
de apoyo en el crecimiento empresarial y comercial. 
 





 Asesoría Jurídica 
 Plan de Seguridad 
 Capacitaciones Permanentes 
 Asuntos Económicos 
 Comercio Exterior 
 Centro de Arbitraje y Mediación 
 Tu casa propia 
 Tu negocio en marcha 





INSTITUTO ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL – IESS 
 
El Instituto Ecuatoriano de  Seguridad Social es una entidad, cuya organización y funcionamiento 
se fundamenta en los principios de solidaridad, obligatoriedad, universalidad, equidad, eficiencia, 
subsidiariedad y suficiencia. Se encarga de aplicar el Sistema del Seguro General Obligatorio que 




En DISPLASTIC J.M., trabajan un total de 17 personas, los mismos que permiten que la 
microempresa cumpla con los las obligaciones de seguridad social obligatoria para cada trabajador. 
 
Se distribuyen de la siguiente manera: 
 
 4 Personas en la parte administrativa 
 4 Personas en el área de bodega 
 3 Personas en ventas y cobros 
 6 Personas en atención al cliente 
 





De acuerdo al Código de Trabajo, todo trabajador debe de estar afiliado al IESS, pagando los 
valores legales y correspondientes al Aporte Personal del 9.35% del su salario. 
 








 Fondos de Reserva 
 












DISPLASTIC J.M. cumple es la Patente Municipal, la cual se la debe pagar anualmente y de forma 
obligatoria. 
 
Representa un aporte en lo concerniente a recaudación fiscal, se trata de un respaldo legal y 
necesario ante cualquier problema. 
El impuesto anual no será inferior a US$ 10.00 ni superior a US$ 5,000.00. A los valores 




 PERMISO DE LOS BOMBEROS 
 
DISPLASTIC J.M., de forma obligatoria para el desarrollo de su actividad debe tener el permiso de 
funcionamiento por parte de los bomberos, para obtener este permiso se realiza un Plan de 
Emergencias que ayude al desenvolvimiento oportuno en caso de algún riesgo que se presente, 




En cualquier empresa la estructura de una organización es fundamental, de ella depende las 
relaciones estables y fijas entre los puestos y grupos de trabajo.  
 
El objetivo fundamental de un organigrama es influir en el comportamiento las personas que 
trabajan en una organización de modo que el rendimiento de la organización sea eficaz. Es así que 
la estructura se define en función de los objetivos que persigue la organización. 
 
“De acuerdo a autores como Gibson, Ivancevich y Donnely, son cuatro las decisiones clave de la 
dirección de una organización que definen su estructura. Estas se relacionan con la división de la 
mano de obra, la delegación de autoridad, la departamentalización de los puestos de trabajo y la 
determinación del número de personas a cargo de cada gestor ( tamaño de las unidades o intervalo 
de control ). Estas decisiones se relacionan entre si y son interdependientes y su consecuencia son 
las diferentes estructuras que observamos en la realidad. 
 
En este modelo descrito por Gibson y sus colaboradores, las organizaciones se clasifican en un 
espectro continuo que va desde organizaciones formalistas, clásicas, burocráticas, estructuradas y 
mecánicas a organizaciones informales, neoclásicas, no burocráticas y orgánicas, que son los 
distintos nombres con los que se les denomina. 
 
Los elementos componentes de la estructura, según Mintzberg, son cinco: la cúspide estratégica ( o 
administración superior ), el centro operativo o núcleo operacional ( compuesto por quienes 
realizan los trabajos básicos de la organización ), la línea media ( o la administración intermedia 
entre la cúspide y el nivel operativo ), la estructura técnica (equipo de analistas que diseñan 
39 
 
sistemas en relación al planteamiento formal del trabajo y el control ) y el personal de apoyo ( cuya 
función es prestar servicios indirectos al resto de la organización )”.26 
  
Como conclusión podemos decir que los organigramas muestran la división de funciones,  niveles 
jerárquicos, líneas de autoridad y responsabilidad, canales formales de la comunicación, la 
naturaleza lineal o asesoramiento del departamento, las relaciones que existen entre los diversos 
puestos de la empresa en cada departamento o sección de la misma. 
 
 
Objeto del Organigrama 
 
“El organigrama consiste en hojas o cartulinas en las que se muestran gráficamente las funciones 
departamentos o posiciones de la organización y cómo están relacionados, mostrando el nombre del 
puesto y en ocasiones de quien lo ocupa. Las unidades individuales suelen aparecer dentro de 
casillas que están conectadas unas a otras mediante líneas llenas, las cuales indican la cadena de 
mando y los canales oficiales de comunicación”.27 
 
Finalidad del Organigrama 
 
Siendo representación gráfica de los aspectos fundamentales de una organización la misma permite 
entender un esquema general, el grado de diferenciación e integración funcional de los elementos 
que lo componen.  
 
Características de los organigramas:  
 
 Sirven como fuente de consulta con fines de información. 
 Muestran la relación de jerarquía que guardan entre sí los principales órganos de la 
empresa. 
 Permiten que el personal conozca su ubicación y relaciones dentro de la empresa. 
 Facilitan descubrir posibles dispersiones, lagunas, duplicidad de funciones, múltiples 
relaciones de dependencia, tramos insuficientes o excesivos de supervisión y control. 







 Representa las diferentes unidades que constituyen la compañía con sus respectivos niveles 
jerárquicos. 
  Refleja los diversos tipos de trabajo, que se realizan en la empresa debidamente asignados 
por área de responsabilidad o función.   
 Indica una representación de la división de trabajo (cargos, unidades administrativas)28 
 
A continuación la representación grafica de los aspectos fundamentales de DISPLASTIC J.M: 
 
Organigrama estructural: esta gráfica representa la organización de una empresa, es decir su 
estructura organizacional, muestra su esqueleto y su constitución interna, pero no su 
funcionamiento ni su dinámica 
Organigrama funcional: Incluyen las principales funciones que tienen asignadas, además de las 
unidades y sus interrelaciones. Este tipo de organigrama es de gran utilidad para capacitar al 
personal y presentar a la organización en forma general. 


























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE DISPLASTIC J.M. 
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Los miembros de las organizaciones pasan gran parte de sus vidas trabajando en las mismas, 
las cuales dependen de sus trabajadores para operar y alcanzar el éxito.  Por una parte, el 
trabajo requiere de  tiempo esfuerzo del ser humano que depende de él para subsistir y 
alcanzar la superación personal.  Separar el trabajo de la existencia de las personas es casi 
imposible, debido a la importancia y el efecto que tiene en ellas 
No se puede establecer una separación entre el comportamiento de las personas y el de las 
organizaciones debido a que estas operan a través de las personas que forman parte de ellas, 






 Se ha definido de diferentes formas a las personas que trabajan en las organizaciones, tales 
como: funcionarios, empleados, trabajadores, obreros, personal, recursos humanos, 
colaboradores, asociados, capital humano, talentos humanos e intelectual, etc.  Casi siempre 
esos términos se utilizan de manera imprecisa para referirse a las personas que trabajan en 
las organizaciones. 
Alcanzar el éxito casi siempre significa crecer dentro de las organizaciones.  Así mismo las 
organizaciones dependen directa e indirectamente de las personas, para operar, producir 
bienes y servicios, atender a los clientes, competir en los mercados y alcanzar los objetivos 
generales y estratégicos. Estas jamás existirían sin las personas que  dan vida, dinámica, 
impulso y  creatividad, las dos partes mantienen una relación de mutua dependencia que les 
permite obtener beneficios recíprocos. 
El logro de los objetivos establecidos por la empresa requiere en parte del cumplimiento de 
las tareas por parte de los trabajadores.  Con la especialización y aplicación del principio de 
división del trabajo las actividades se van singularizando, debiendo ser cumplidas a un nivel 
micro – organizacional y permitiendo el surgimiento del concepto de puesto de trabajo. 
 
Concepto puesto de trabajo 
El puesto de trabajo constituye la unidad estructural básica de la organización administrativa y está 
formada por tareas y responsabilidades asignadas a una persona, con la existencia independiente de 
la presencia de un titular pues tiene un antecedente presupuestario.  
 Su análisis se efectúa considerando la personalidad de quien lo ocupe y está orientado al 
cumplimiento de las funciones que permitan alcanzar los objetivos de la empresa 
Estudiar los puestos de trabajo implica una serie de técnicas de estructuración, como: análisis, 
descripción, valoración y clasificación de puestos de trabajo. Estos métodos son aplicados de 
acuerdo a normas y procesos, que consisten en observar los puestos para conocer las actividades 






AREA DE BODEGA 
 
VENTAS Y COBROS 
 
ATENCION AL CLIENTE 
El resultado del análisis de puestos es la descripción de los mismos, que representa la fase previa 
para la valoración y clasificación de éstos, así se define las  tareas que tiene asignadas el puesto de 
trabajo y las responsabilidades inherentes al cargo. 
























Para detallar aun más el personal que labora en la empresa a continuación el organigrama de 
posición de la microempresa DISPLASTIC J.M 




















En la vida moderna el plástico se ha convertido en un fenómeno de gran trascendencia. Las 
personas viven rodeadas de objetos plásticos que en siglos anteriores no eran necesarios para la 
vida diaria.  
 
Se han fabricado una gran variedad de artículos plásticos  para satisfacer las múltiples demandas de 
las personas, dando lugar a una vasta industria. Este material ha jugado un papel determinante en el 
mejoramiento de las condiciones de la vida del hombre y el acelerado crecimiento de la ciencia y la 
tecnología. 
 
DISPLASTIC J.M. siendo una microempresa  comercial que adquiere bienes o mercancías para su 
venta posterior,  tiene en sus inventarios una infinidad de artículos plásticos entre ellas  las 
siguientes líneas de artículos: 
 
 Línea Industrial  
 Línea Hogar  
 Línea Escabela 
 Línea Infantil 
 
En la Línea Industrial se distribuye jabas y gavetas Para uso en todo tipo de industria: 
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florícolas, agropecuarias, pesquera, cárnicos, lácteos, supermercados, panificadoras, logística, 
farmacéutica, etc. tales como: 
 
 Gavetas cerradas 
 Gavetas caladas 
 Gavetas con ventana 
 Gavetas con base perforada 
 Gavetas para uso en altas o bajas temperaturas 
 Cestos para almacenaje y picking 


















En la Línea Hogar se distribuye una gran variedad de productos para todos los usos como baldes, 

















La Línea Escabela está conformada por muebles plásticos y productos para organizar Las sillas, 
bancos y mesas vienen en varios modelos y tamaños, este tipo de artículos son ideales para utilizar 
en el hogar y todo tipo de eventos.  
 
Las cómodas plásticas, las repisas y los organizadores móviles son los accesorios más eficientes 









La Línea Infantil se caracteriza por sus diseños y colores innovadores que ayudan a despertar la 
creatividad de los niños. Disponen de muebles infantiles como mesas, sillas, banquitos, una amplia 





























En la mayoría de casos la microempresa es el primer paso de un emprendedor, una vez que este 
formaliza el proyecto y lo convierte en una realidad. 
 
Con el pasar de los años la competencia se hace más intensa para cualquier tipo de producto o 
servicio, aun mas para las pequeñas empresas que en su mayoría presentan un crecimiento lento 
debido a la falta de financiación que no les permite marcarse objetivos más altos en un corto plazo  
de tiempo limitando así las posibilidades de expansión, tanto tecnológica como geográfica. 
 
Por estas desventajas las microempresas encuentran problemas de competitividad y se ven 
obligadas a limitar su mercado al consumo interno es decir a nivel local. 
 
El desarrollo de este capítulo nos indica la situación real de la empresa tanto en el área 
administrativa como de ventas, su estructura y la relación existente entre cada uno de los 
departamentos. Es fundamental conocer todos estos detalles antes de empezar con el análisis 
FODA y calculo de índices financieros. 
 
El diagnóstico empresarial es la radiografía de la empresa, con lo que nos ha mostrado su estado en 
general, pero solamente es el primer paso para que la entidad tenga un crecimiento organizacional y 
hasta económico. 
La empresa se encuentra organizada con las siguientes áreas funcionales: dirección, administración, 
contabilidad y, finanzas. 
En lo que respecta al área de dirección y administración DISPLASTIC J.M. cuenta con una misión 
y visión oficial escrita y público, la misión y visión fue obtenida de las ideas planteadas del gerente 
general ,  no cuenta con un plan estratégico que les permita establecer objetivos y políticas para 
mejorar el desempeño de la empresa. 
DISPLASTIC J.M. está conformado en la actualidad por 17 empleados ubicados en las diferentes 
áreas de la empresa, los cuales se dividen por área, estos cumplen con las políticas impuestas por la 
organización , todo esto con mantener un buen ambiente laboral , respeto entre los empleados y un 
mejor desempeño en las labores de trabajo. 
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Se identificó que DISPLASTIC J.M. no cuenta con un área de mercado, por ende no presenta 
ningún tipo de promoción y publicidad, mucho menos un plan de mercado que le facilite el 
posicionamiento en el mercado y así aumentar la clientela. Además la empresa no se da a conocer 
por los diferentes medios de comunicación. La distribuidora ha logrado tener toda su clientela por 
el largo tiempo que esta lleva en el mercado, de manera que ha ido conquistando a sus clientes por 
medio de la oferta de un excelente servicio, y calidad en sus productos. 
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CAPITULO III  
 
ESTRUCTURA Y ORGANIZACIÓN 
 
Organizar una empresa, entidad o institución consiste en dotarla de todos los elementos necesarios 
para el desarrollo de sus actividades y cumplimiento adecuado de sus funciones para lograr los 
objetivos propuestos. 
 
La organización para el cumplimiento de sus actividades cuenta con recursos como: los humanos, 
materiales, económicos, tecnológicos, y para que la administración de estos recursos sea eficiente, 
existen instrumentos o directrices que permiten apoyar la atención o realización de tareas diarias, 





El análisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situación actual de la 
empresa u organización, permitiendo de esta manera obtener un diagnóstico preciso que permita en 






Qué es el análisis FODA? 
 
 El análisis FODA (en inglés SWOT: Strenghts, Weaknesses, Oportunities, Threats), es una 
herramienta muy útil para ver los pasos y acciones futuras de una empresa. La misma 
logra, mediante el estudio del desempeño presente, del interior de la empresa y del entorno 
empresarial, marcar posibles evoluciones exitosas de la organización. Como subproducto 







muy importante, permite que el nivel gerencial de la empresa reflexione sobre ella y 
conozca mejor la organización a la que pertenece, aumentando aún más las ventajas del 
estudio.  
 
 ANALISIS FODA es la sigla usada para referirse a una herramienta analítica que permite 
trabajar con toda la información que se posea sobre una organización, sea ésta institución o 
empresa. F ORTALEZAS O PORTUNIDADES D EBILIDADES A MENAZAS. 
 
 ANALISIS FODA Tiene múltiples aplicaciones y puede ser usado por todos los niveles de 
la corporación y en diferentes unidades de análisis tales como producto-mercado, línea de 
productos, corporación, empresa, división, unidad estratégica de negocios, etc. Debe 
enfocarse solamente hacia los factores claves para el éxito de su negocio.  
 
 ANALISIS FODA Debe resaltar las fortalezas y las debilidades diferenciales internas al 
compararlo de manera objetiva y realista con la competencia y con las oportunidades y 
amenazas claves del entorno.  
 
 ANALISIS FODA CONSTA DE DOS PARTES: LA PARTE INTERNA Y LA PARTE 
EXTERNA  
 
LA PARTE INTERNA Tiene que ver con las fortalezas y las debilidades del negocio, aspectos 
sobre los cuales podríamos tener algún grado de control. 
 
Ejemplos de la parte interna del análisis FODA Logística Compras Aprovechamiento del espacio 
Conservación Sistemas Control de stock Control Físico Operaciones Descripción técnica 
Mantenimiento preventivo Costos Fijos. 
  
1. Debemos considerar lo siguiente: 
 
 Análisis de Recursos Capital, recursos humanos, sistemas de información, activos fijos, 
activos no tangibles. 
 Análisis de Actividades Recursos gerenciales, recursos estratégicos, creatividad. 
 Análisis de Riesgos con relación a los recursos y a las actividades de la empresa, 
además preguntas como éstas nos ayudarán: ¿Cuáles son aquellos cinco a siete 
aspectos donde usted cree que supera a sus principales competidores? ¿Cuáles son 




2. Clasificación básica de las fortalezas.- 
 Fortalezas organizacionales comunes: también llamada con el nombre de paridad 
competitiva, sucede cuando una fortaleza es poseída por un gran número de competidores. 
 Fortalezas distintivas: una fortaleza es poseída por pocos competidores. Explotar esta 
fortaleza trae una ventaja competitiva y genera utilidades económicas por encima del 
promedio de su industria. Cuando su adquisición depende de circunstancias históricas, o 
cuando su naturaleza no podría ser conocida o comprendida (por competidores), pueden no 
ser imitables. 
 Fortalezas de imitación de fortalezas distintivas: es la capacidad de copiar la fortaleza 
distintiva de otra empresa. La ventaja competitiva será sostenible cuando cesen todos los 




LA PARTE EXTERNA Mira las oportunidades que ofrece el mercado y las amenazas que debe 
enfrentar el negocio en el mercado seleccionado. Tenemos que desarrollar toda su capacidad y 
habilidad para aprovechar esas oportunidades y para minimizar o anular esas amenazas, 
circunstancias sobre las cuales tenemos poco o ningún control directo.  
 
Ejemplos de la parte externa del análisis FODA Política fiscal Insumos importados Competidores 
externos Exportaciones Políticas públicas Política económica Políticas de fomento Ámbito 
Sociocultural Acceso a la información Tecnología Globalización  
 
Es indispensable realizar un análisis del entorno y estructura de la empresa (Proveedores, canales 
de distribución, clientes, mercados, competidores). Grupos de interés Gobierno, instituciones 
públicas, sindicatos, gremios, accionistas, comunidad. El entorno visto en forma más amplia 
Aspectos demográficos, políticos, legislativos, etc. Preguntas como estas serán fundamentales: 





Después de lo anteriormente expuesto hemos hecho un análisis cuidado de lo que es la Visión, la 
Misión, el Análisis del Entorno y  el Análisis Interno, el cual consiste en un análisis minucioso de 







nuestros principales competidores, recordemos que un competidor, no es cualquiera que vende lo 
mismo que nosotros, es aquel que vende lo mismo, a las mismas personas (es decir que está en el 
mismo segmento de mercado que nosotros) y además que tiene precios muy semejantes a los 
nuestros. 
 
Contando con las Oportunidades y Amenazas, las Debilidades y Fortalezas, tenemos el material 
suficiente como para poder diseñar el plan estratégico, es decir, para poder diseñar las estrategias a 
mediano y largo plazo; las metas y las políticas a corto plazo. 
 
Con todos los elementos de juicio mencionados anteriormente, construimos lo que se llama una 
matriz FODA, que viene de F: Fortalezas; O: oportunidades; D: Debilidades; A: Amenazas. Esta 
matriz consiste en una tabla de doble entrada y nos permite contrastar los factores clave externos 
(Oportunidades y Amenazas) con los factores clave internos (Fortaleza y Debilidades) y con ello 




Son factores internos que posee la institución, que afianzan sus actividades comerciales de forma 




Ejemplo de Fortalezas: 
Bajos costos de producción.  
Personal calificado 
Buen control de calidad 
Precios competitivos.  
Buena reputación. 
Acceso a materias primas escasas.  
Buena ubicación de la compañía.  




Entre las fortalezas encontradas están las siguientes: 
 




  http://proyeccion.blogspot.es/1254461801/ 
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 Cuenta con capital propio. 
 Perfil de puestos para cada función. 
 Estructura cultural bien definida en cuanto a misión, visión, objetivos. 
 Especifica su producto y el mercado al que va dirigido. 
 Existe una planificación a nivel de recepción y entrega global de todo lo que es 
DISPLASTIC J.M. 
 Seriedad en entrega de pedidos. 
 Tiene claramente definidos su misión y visión corporativas. 
 Bien definido su sistema contable 
 Experiencia en el Manejo del Negocio: está dada por una larga trayectoria y experiencia en 
el mercado. 
 Existen departamentos que dependen de otros que están bien definidos (conectados entre si 
y con gerencia general). 
 Adecuado trato al personal que labora dentro de la microempresa. 




Son los aspectos o situaciones que impiden a la empresa seleccionar e implementar estrategias para 
desarrollar su misión. 
Es una desventaja no emplear una estrategia perteneciente a competidores que generen mejoras.
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A continuación se presentan las debilidades reveladas en la microempresa DISPLASTIC J.M.  
Ejemplos de debilidades: 
Maquinaria adecuada.  
Tecnología obsoleta. 
Pobre calidad de productos.  
Falta de planificación. 
Inadecuados métodos de fijación de precios. 
Limitada capacidad de producción.  
Organización ineficiente. 
Inadecuados esfuerzos de comercialización.
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Entre las cuales detallamos a continuación: 
 No cuenta con manuales de procedimientos  
 Problema en cuanto a las actividades y tareas que se realizan en cada departamento. 
 Relaciones informales, impiden logros objetivos. 
 Movilidad en los puestos aunque no se tengan los conocimientos en el área administrativa. 
 Falta de capacitación continua al personal. 
 Falta de seguimiento oportuno a los clientes morosos, 
no existe un adecuado proceso de cobros a los clientes deudores. 




Las oportunidades son aquellos factores, positivos, que se generan en el entorno y que, una vez 
identificados, pueden ser aprovechados. 
Algunas de las preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el desarrollo son: 
 
¿A qué buenas oportunidades se enfrenta la empresa? 
¿De qué tendencias del mercado se tiene información? 
¿Existe una coyuntura en la economía del país? 
¿Qué cambios de tecnología se están presentando en el mercado? 
¿Qué cambios en la normatividad legal y/o política se están presentando? 




Ejemplos de oportunidades: 
Incremento en el poder adquisitivo. 
Cambios favorables en el comportamiento de la clientela.  
Precios de materia prima bajando 
Acceso a nuevas tecnologías. 












En la microempresa encontramos las siguientes: 
 
 Organización con gran apertura a distintos mercados. 
 Empresa que promueve el constante crecimiento y mejora. 
 Ayuda para su administración de organismos autorizados 
 Depuración del Mercado: posibilidad de incrementar la participación del mercado por la 
salida de competidores. 
 Incorporación de un nuevo canal de comercialización. 
 Desarrollo Regional: posibilidad de obtener alianzas con comercializadores del interior del 
país. 
 Conocimiento del producto por la mayoría de los clientes. 
 Bajos índices de empleo y subempleo e importante crecimiento de ocupación total del país. 
 Los productos son útiles en el hogar y en las empresas. 
 Las personas pueden elegir libremente los productos de acuerdo a sus requerimientos. 
 Clientes buscan productos de calidad y a bajos precios. 
 Alta demanda de los bienes que ofrece la microempresa. 





Las amenazas son situaciones negativas, externas al programa o proyecto, que pueden atentar 
contra éste, por lo que llegado al caso, puede ser necesario diseñar una estrategia adecuada para 
poder sortearlas. 
Algunas de las preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el desarrollo son: 
¿A qué obstáculos se enfrenta la empresa? 
¿Qué están haciendo los competidores? 
¿Se tienen problemas de recursos de capital? 





¿Puede alguna de las amenazas impedir totalmente la actividad de la empresa? 
 
Tipos de factores externos: 
Factores macroeconómicos: Políticos, económicos, sociales y tecnológicos. 
Factores de mercado e industria: tamaño y potencial del mercado, comportamiento de la 
clientela, segmentación, competencia, productos sustitutos, potenciales nuevos 
competidores que están entrando en el mercado, perspectivas futuras del mercado y la 
industria, etc. 
Ejemplo de amenazas: 
Recesión económica  
Conflictos políticos  
Inflación acelerada. 
Competencia en crecimiento.  
Productos competitivos.  




Entre las amenazas están: 
 
 Inestabilidad política del Ecuador. 
 Competencia de productos similares. 
 Inestabilidad del Mercado Nacional. 
 Depende de otros organismos para tomar decisiones que generan papeleos 
 Personal que labora se inserta con facilidad en áreas para las cuáles no fue capacitado o 
especializado. 
 Productos importados con bajos costos de producción. 





 Inadecuada distribución del ingreso. 
 No se cuenta con políticas públicas que estimulen el comercio. 
 Limitada capacidad y tamaño del mercado interno. 
 Empresas competidoras nacionales y extranjeras en categorías de grandes y medianas. 
 Limitado mercado proveedor de productos a nivel nacional. 
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ESTRATEGIAS  FODA 
  
FORTALEZAS-F 
 Perfil de puestos para cada 
función 
 Estructura cultural bien 
definida en cuanto a misión, 
visión, objetivos. 
 Especifica su producto y el 
mercado al que va dirigido 
 Existe una planificación a nivel 
de recepción y entrega global 
de todo lo que es DISPLASTIC 
J.M. 
 Bien definido su sistema 
contable 
 Experiencia en el Manejo del 
Negocio: está dada por una 
larga trayectoria y experiencia 
en el mercado. 
 Existen departamentos que 
dependen de otros que están 
bien definidos (conectados 





 No cuenta con manuales de 
procedimientos  
 Problema en cuanto a las 
actividades y tareas que se 
realizan en cada 
departamento. 
 Relaciones informales, 
impiden logros objetivos  
 Movilidad en los puestos 
aunque no se tengan los 
conocimientos en el área 
administrativa. 
 Falta de capacitación 
continua al personal. 
 Falta de seguimiento 
oportuno a los clientes 
morosos 
 No existe un adecuado 
proceso de cobros a los 
clientes deudores 
 No cuenta con una amplia 
base de datos de 
información de los 
productos que ofrece. 
 Uso de recursos financieros 
de manera desorganizada. 
OPORTUNIDADES-O 
 Organización con 
gran apertura a 
distintos mercados 
 Empresa que 
promueve el 
constante 
crecimiento y mejora 
ESTRATEGIAS-FO 
 
Dado que las fortalezas son 
mayores y más fuertes que las 
oportunidades que la empresa tiene, 
se debería concentrar en la 
comunicación de los atributos y 
ESTRATEGIAS-DO 
Se requieren jefes y directivos 
capaces de interpretar señales 
externas, que se puedan adaptar 
y no den nada por sentado. Más 
que nunca, dirigentes que 
puedan trabajar en equipo y con 
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 Depuración del 
Mercado: posibilidad 
de incrementar la 
participación del 
mercado por la salida 
de competidores. 
 Incorporación de un 
nuevo canal de 
comercialización. 
 Desarrollo Regional: 
posibilidad de 
obtener alianzas con 
jugadores del interior 
del país. 
 Conocimiento del 
producto por la 
mayoría de los 
clientes. 
beneficios del producto de tal forma 
que capte a nuevos clientes y  se 
fidelice a los actuales, 
aprovechando que existen altas 
barreras de entrada y la 
competencia es realmente pequeña. 
Siendo una empresa en que las 
barreras de entrada son altas y que 
la marca tiene alta presencia en 
algunos puntos de venta; su 
comunicación debe ser ampliada y 
dirigida a más segmentos de 
mercado. 
visión de conjunto. 
Es tiempo de explorar alianzas 
con servicios complementarios, 
pensar en paquetes como lo 
están haciendo empresas 
competidoras. 
Es momento de conocer al 
cliente realmente, desarrollar 
productos enfocados en sus 
expectativas. Nuestra meta 










 Depende de otros 
organismos para 
tomar decisiones que 
generan papeleos 
 
 Personal que labora 
se inserta con 
facilidad en áreas 





Es conveniente recordar que si 
existe una  crisis es para todos, 
incluyendo a nuestras  
competencias.  No debemos dejar  
flancos descuidados, que podrían 
ser fortalezas para nuestras 
actividades. 
Nuestro  enfoque no debe estar en 
recortar gastos, sino en sostener los 
ingresos, lo que da valor a la 





- Alianza con los nuevos 
competidores. 
- Buscar nuevos proveedores, 
sin dejar a los ya existentes. 
- Contratar los servicios de una 
persona especializada para 
realizar los cobros a clientes. 
- Inversión de capital en una 
adecuada publicidad 



















SINTESIS  DEL FODA 
 




“Usan las fuerzas internas de la empresa para aprovechar la ventaja de las oportunidades externas. 
Todos los gerentes querrían que sus organizaciones estuvieran en una posición donde pudieran usar 
las fuerzas internas para aprovechar las tendencias y los hechos externos. Por regla general, las 
organizaciones siguen a las estrategias de DO, FA o DA para colocarse en una situación donde 
puedan aplicar estrategias FO. Cuando una empresa tiene debilidades importantes, luchará por 
superarlas y convertirlas en fuerzas. Cuando una organización enfrenta amenazas importantes, 
tratará de evitarlas para concentrarse en las oportunidades”40 
 
La empresa debe concentrarse en la comunicación de los atributos y beneficios del producto de tal 
forma que capte a nuevos clientes y  se fidelice a los actuales. 
 
Debería beneficiarse que existen altas barreras de entrada y que no existe una gran competencia.  
 
Siendo una empresa en que las barreras de entrada son altas y que la marca tiene alta presencia en 
algunos puntos de venta; su comunicación debe ser ampliada y dirigida a más segmentos de 
mercado. 
 
Realizar un análisis financiero semestral para conocer el nivel de liquidez y endeudamiento de la 




“Aprovechan las fuerzas de la empresa para evitar o disminuir las repercusiones de las amenazas 
externas. Esto no quiere decir que una organización fuerte siempre deba enfrentar las amenazas del 
entorno externo. Un ejemplo reciente de estrategia FA se presentó cuando Texas Instruments usó 
un magnífico departamento jurídico (fuerza) para cobrar a nueve empresas japonesas y coreanas 





casi 700 millones de dólares por concepto de daños y regalías, pues habían infringido las patentes 
de semiconductores de memoria. Las empresas rivales que imitan ideas, innovaciones y productos 
patentados son una amenaza grave en muchas industrias”41 
 
Es conveniente recordar que si existe una  crisis es para todos, incluyendo a nuestras  
competencias.  No debemos dejar  flancos descuidados, que podrían ser fortalezas para nuestras 
actividades. 
Nuestro  enfoque no debe estar en recortar gastos, sino en sostener los ingresos, lo que da valor a la 
empresa y la diferencia en el mercado.  
Realizar un estudio de mercado para determinar posibles nuevas sucursales. 
 
ESTRATEGIAS DO 
“Consiste en superar las debilidades internas aprovechando las oportunidades externas. Con 
frecuencia existen oportunidades externas interesantes para el desarrollo personal, pero las personas 
tienen debilidades internas que le impide explotar dichas oportunidades”. 
Se requieren jefes y directivos capaces de interpretar señales externas, que se puedan adaptar y no 
den nada por sentado. Más que nunca, dirigentes que puedan trabajar en equipo y con visión de 
conjunto. 
Es tiempo de explorar alianzas con servicios complementarios, pensar en paquetes como lo están 
haciendo empresas competidoras. 
Es momento de conocer al cliente realmente, desarrollar productos enfocados en sus expectativas. 
Nuestra meta serán clientes  masivos no individualizados. 
 
ESTRATEGIAS DA 
“Implica disminuir las debilidades internas y evitar o eludir las amenazas del entorno. Una persona 
que enfrenta muchas amenazas externas y debilidades internas, de hecho podría estar en una 
situación muy precaria”. 





Alianza con los nuevos competidores. 
 Buscar nuevos proveedores, sin dejar a los ya existentes. 
Contratar los servicios de una persona especializada para realizar los cobros a clientes. 
Inversión de capital en una adecuada publicidad 
Preparar a personal de contabilidad para eficientizar el control. 
 
ARBOL DE PROBLEMAS 
 
¿Qué es un árbol de problemas? 
El análisis de problemas es una de las herramientas fundamentales en la planificación, 
especialmente en proyectos. El análisis del árbol de problemas, llamado también análisis 
situacional o simplemente análisis de problemas, ayuda a encontrar soluciones a través del mapeo 
del problema. Identifica en la vertiente superior, las causas o determinantes y en la vertiente 
inferior las consecuencias o efectos. 
Este método tiene las siguientes ventajas: 
Está relacionado e identifica problemas reales y presentes más que problemas aparentes, futuros o 
pasados; 
 
El problema se puede desglosar en proporciones más manejables y definibles. Esto permite, 
priorizar más claramente en relación a que problema o tema es más importante y esto a su vez, 
permite enfocar los objetivos haciendo más efectiva su influencia; 
 
Hay un mayor entendimiento del problema y por lo general, nos interconecta con las causas más 
contradictorias; 
 
 Identifica los argumentos constitutivos y ayuda a establecer quiénes son los actores políticos y 




 Ayuda a establecer que información adicional, evidencia o recurso se necesita para 
fundamentar el caso o construir una propuesta de solución convincente; 
 
 Este proceso de análisis frecuentemente ayuda a construir un sentimiento compartido de 
comprensión, propósito y acción; 
 
 Los problemas de desarrollo identificados en el árbol de problemas se convierten, como 
soluciones, en objetivos como parte de la etapa inicial de diseñar una respuesta; y 
 
 Los objetivos identificados como componentes o productos se convierten en los medios para 
encarar el problema de desarrollo identificado y proporcionar un instrumento para determinar 
su impacto de desarrollo.
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Una vez realizado el diagnóstico situacional y después de haber puntualizado las  oportunidades, 
amenazas, fortalezas y debilidades se procede a identificar los principales problemas que la 
empresa atraviesa actualmente, por lo que fue preciso concebir los siguientes puntos: 
 Analizar e identificar los principales problemas considerados una vez realizado el 
diagnóstico situacional. 
 A partir de esta primera “tormenta de ideas”, se estableció cuál es el problema central que 
afecta a la empresa. 
 Luego se procedió a definir los efectos más importantes del problema en cuestión, de tal 
forma que se pueda analizar y verificar su importancia. Se trata, en otras palabras, de tener 
una idea del orden de gravedad de las consecuencias que tiene no resolver la problemática 
que se ha detectado y que hace que se amerite la búsqueda de soluciones. 
 Anotar las causas del problema central detectado. 
 Diagramar el árbol de causas y efectos asociado al problema. 





 Revisar la validez e integralidad del árbol dibujado todas las veces que sea necesario. 
Por lo tanto, a continuación se presenta el listado de todos los problemas detectados: 
 Baja rentabilidad 
 Dependencia de empresas anexas  para  cubrir grandes demandas. 
 Venta únicamente bajo pedido de clientes. 
 Importación de productos con costos bajos de producción. 
 Empresas competidoras nacionales y extranjeras en categorías de grandes y medianas. 
 Limitado mercado proveedor de productos elaborados a base de plástico. 












ANALISIS DE INVOLUCRADOS 
 
El análisis de los involucrados es una herramienta imprescindible para elaborar las estrategias de 
implementación de cualquier Proyecto. Entendiendo como Proyecto, para este caso, desde una 
decisión o una simple política hasta las más complejas obras que se nos pudieran ocurrir. 
 
Es una herramienta más usada para obtener información sobre los actores locales y punto de partida 
del diseño de proyectos sociales, se denomina análisis de involucrados, el mismo que puede ser 
desarrollado en reuniones grupales abiertas o bajo diversas entrevistas de campo a los actores 




Los grupos se refieren a todos aquellos actores sociales representativos y con influencia local, que 
viven unidas bajo ciertas reglas o que tienen característica, intereses u objetivos comunes. 
 
Grupos de Involucrados. 
 
• Los INVOLUCRADOS o STAKEHOLDERS son las personas o grupos que tienen intereses a 
favor o en contra de un proyecto y que, a través de sus actitudes o acciones, pueden influir para 
el éxito o el fracaso del mismo. 
 
• Se trata de individuos u organizaciones que están activamente relacionados con el proyecto y 
tienen intereses que pueden afectar de manera positiva o negativa, los resultados de su 
ejecución. 
 





• Son individuos, grupos u organizaciones que tienen un interés particular en el proyecto y que 




 Beneficiarios del proyecto (grupo meta). 
 Perjudicados del proyecto. 
 Financistas del proyecto. 
 Ejecutores del proyecto. 
 Organizaciones civiles, políticas y religiosas. 45 
 
Esta matriz ayuda a identificar a todos los grupos relacionados directa o indirectamente con el plan 
de desarrollo, sean éstos organizaciones, ministerios, gobiernos, asociaciones, etc., también nos 
permite saber cuál sería su nivel de aportación, si están dispuestos a ayudar o si presentan 
oposición ante el proyecto. 
 
Es muy importante estudiar a cualquier persona o grupo, institución o entidad susceptible de  tener 
un vínculo con este plan: El análisis de involucrados permite optimizar los beneficios sociales e 
institucionales del plan y limitar los impactos negativos. 
 
Al analizar sus intereses y expectativas se puede aprovechar y potenciar el apoyo de aquellos con 
intereses coincidentes o complementarios al proyecto, disminuir la oposición de aquellos con 
intereses opuestos al proyecto y conseguir el apoyo de los indiferentes. 
 
El análisis de involucrados implica: 
 







 Identificar todos aquellos que pudieran tener interés o que se pudieran beneficiar directa e 
indirectamente (pueden estar varios niveles, por ejemplo, local, regional, nacional.) 
 Investigar sus roles, intereses, poder relativo y capacidad de participación. 
 Identificar su posición, de cooperación o conflicto, frente al proyecto y entre ellos y diseñar 
estrategias con relación a dichos conflictos. 
 Interpretar los resultados del análisis y definir cómo pueden ser incorporados en el diseño 
del plan. 
 Interpretar los resultados del análisis y definir cómo pueden ser incorporados en el diseño 
del plan. 
 
El siguiente gráfico permite visualizar los distintos actores involucrados en el presente plan 
y cuáles podrían ser las categorías de actores a utilizar dependiendo de las características 
comunes de cada actor. 
 
 




GERENCIA  Obtener 
rentabilidad en 
el desarrollo del 
negocio 
 Departamentos 
cumplan con los 
objetivos y metas 
propuestas 













DEPARTAMENTO Garantizar la 
organización, 
Gestión de recursos para 
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equipos 














desarrollo y la 
implementación 
de planes de 
mercadotecnia 
de calidad. 
Mejorar tiempo de entrega 
de pedidos 
 
Reclamos entregas tardías. 
 
 




















IDENTIFICACION Y PRIORIZACION DE PROBLEMAS DE DISPLASTC J.M 
 
Una vez realizado el estudio pormenorizado del ambiente externo en el que se desarrolla la 
empresa, del sector al cual pertenece y del ambiente interno, en el presente se identificarán las 
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades encontradas luego de este análisis, además se 
precisará los problemas que actualmente tiene DISPLASTIC S.A. 
 
Por otra parte se tomará en cuenta la matriz FODA elaborada con los puntos anteriormente citados, 
donde se formularon las estrategias para cada caso: también se analizará y plantearán alternativas 
que permitan erradicar o al menos minimizar los problemas identificados. 
 
OPORTUNIDADES DE MERCADO 
 
Es conocido que existen dos dimensiones del entorno empresarial; el macro ambiente cual 
comprende las fuerzas que a nivel macro tienen y pueden tener implicaciones en el comportamiento 
del sector y de la empresa en particular (fuerzas de carácter económico, político, cultural, social, 
jurídico, ecológico, demográfico y tecnológico); y el sector (conjunto de  empresas que producen 
los mismos tipos de bienes o servicios), cuyo análisis se relaciona con el comportamiento 
estructural, estudiando las fuerzas que determinan la competitividad en el sector. 
 
Considerando el análisis del macro entorno en el que se desarrolla la empresa, así como también el 
sector comercial, se procede a describir todas las oportunidades que se han encontrado. 
 
1) Organización con gran apertura a distintos mercados. 
2) Empresa que promueve el constante crecimiento y mejora. 
3) Ayuda para su administración de organismos autorizados 
4) Depuración del Mercado: posibilidad de incrementar la participación del mercado por la 
salida de competidores. 
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5) Incorporación de un nuevo canal de comercialización. 
6) Desarrollo Regional: posibilidad de obtener alianzas con comercializadores del interior del 
país. 
7) Conocimiento del producto por la mayoría de los clientes. 
8) Bajos índices de empleo y subempleo e importante crecimiento de ocupación total del país. 
9) Los productos son útiles en el hogar y en las empresas. 
10) Las personas pueden elegir libremente los productos de acuerdo a sus requerimientos. 
11) Clientes buscan productos de calidad y a bajos precios. 
12) Alta demanda de los bienes que ofrece la microempresa. 
 
AMENAZAS DE MERCADO 
 
De acuerdo al análisis del entorno todas las amenazas que se observaron son las siguientes: 
 
1) Inestabilidad política del Ecuador. 
2) Competencia de productos similares. 
3) Inestabilidad del Mercado Nacional. 
4) Depende de otros organismos para tomar decisiones que generan papeleos 
5) Personal que labora se inserta con facilidad en áreas para las cuáles no fue capacitado o 
especializado. 
6) Productos importados con bajos costos de producción. 
7) Inadecuada distribución del ingreso. 
8) No se cuenta con políticas públicas que estimulen el comercio. 
9) Limitada capacidad y tamaño del mercado interno. 
 
FORTALEZAS DE LA EMPRESA 
 
Tomando en consideración el estudio del micro ambiente de la empresa que se realizó 
anteriormente, se presenta todas las fortalezas que se han identificado. 
1) Perfil de puestos para cada función 
77 
 
2) Estructura cultural bien definida en cuanto a misión, visión, objetivos. 
3) Especifica su producto y el mercado al que va dirigido 
4) Existe una planificación a nivel de recepción y entrega global de todo lo que es 
DISPLASTIC J.M. 
5) Bien definido su sistema contable 
6) Experiencia en el Manejo del Negocio: está dada por una larga trayectoria y experiencia en 
el mercado. 
7) Existen departamentos que dependen de otros que están bien definidos (conectados entre si 
y con gerencia general). 
 
DEBILIDADES DE LA EMPRESA 
 
Se presenta la lista de todas las debilidades que se pudieron detectar en el análisis interno de la 
empresa, con el respectivo impacto que tendrían. 
1) No cuenta con manuales de procedimientos  
 
2) Problema en cuanto a las actividades y tareas que se realizan en cada departamento. 
 
3) Relaciones informales, impiden logros objetivos  
 
4) Movilidad en los puestos aunque no se tengan los conocimientos en el área administrativa. 
 
5) Falta de capacitación continua al personal. 
 
6) Falta de seguimiento oportuno a los clientes morosos 
 
7) No existe un adecuado proceso de cobros a los clientes deudores 









 “Las Ratios financieras (también llamados razones financieras o indicadores financieros), son 
coeficientes o razones que proporcionan unidades contables y financieras de medida y 
comparación, a través de las cuales, la relación (por división) entre sí de dos datos financieros 
directos, permiten analizar el estado actual o pasado de una organización, en función a niveles 
óptimos definidos para ella”.46 
Las razones pueden clasificarse los 4 grupos siguientes: 
 
1. Razones de Liquidez: miden la capacidad de pago a corto plazo de la Empresa para saldar 
las obligaciones que vencen. 
2. Razones de Actividad: miden la efectividad con que la empresa esta utilizando los 
Activos empleados. 
3. Razones de Rentabilidad: miden la capacidad de la empresa para generar utilidades. 
4. Razones de Cobertura: miden el grado de protección a los acreedores e inversionista a 
largo plazo. Dentro de este grupo en nuestro país la más utilizada es la razón entre pasivos 




Para empezar con la aplicación de los índices financieros debemos tomar en cuenta los Estados 
Financieros que es de donde parte la información necesaria para el cálculo de los mismos. 







El estado de situación patrimonial 
También llamado balance general o balance de situación, es un informe financiero o estado 
contable que refleja la situación del patrimonio de una empresa en un momento determinado. 
Este se estructura de tres partes, el activo, el pasivo y el patrimonio neto, desarrollados cada uno de 
ellos en grupos de cuentas que representan los diferentes elementos patrimoniales. 
El activo incluye todas aquellas cuentas que reflejan los valores de los que dispone la entidad. 
Todos los elementos del activo son susceptibles de traer dinero a la empresa en el futuro, bien sea 
mediante su uso, su venta o su cambio. Por el contrario, el pasivo muestra todas las obligaciones 
ciertas del ente y las contingencias que deben registrarse. Estas obligaciones son, naturalmente, 
económicas: préstamos, compras con pago diferido, etc. 
El patrimonio neto es el activo menos el pasivo y representa los aportes de los propietarios o 
accionistas más los resultados no distribuidos. El patrimonio neto o capital contable muestra 
también la capacidad que tiene la empresa de autofinanciarse. 
 
Estado de resultados o Estado de pérdidas y ganancias 
Este informe financiero  muestra ordenada y detalladamente la forma de como se obtuvo el 
resultado del ejercicio durante un periodo determinado. 
El estado abarca un período durante el cual deben identificarse costos y gastos que dieron origen al 
ingreso del mismo. Por lo tanto debe aplicarse perfectamente al principio del periodo contable para 
que la información que presenta sea útil y confiable para la toma de decisiones. 
De todos los reportes que ofrece la empresa el informe anual es el más importante. Este informe 
anual va dirigido a los accionistas. Contiene estados financieros básicos, así como la opinión de la 
administración acerca de las operaciones del año inmediatamente anterior y de los prospectos 
futuros de la empresa. Presenta cuatro estados financieros básicos el estado de resultados, el estado 
de flujos de efectivo, el balance general y el estado de utilidades retenidas.  
La información contenida en un informe anual es utilizada por los inversionistas para formarse 
expectativas acerca de las corrientes futuras de utilidades y dividendos. 
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Desde el punto de vista de la administración, el análisis de los estados financieros es útil como una 
forma para anticipar las condiciones futuras y, lo que es más importante, como un punto de partida 
para la planeación de aquellas operaciones que hayan de influir sobre el curso futuro de los 
eventos. 
El análisis de las razones financieras de la empresa es por lo general el primer paso del análisis 
financiero, las razones financieras muestran las relaciones que existen entre las cuentas de los 
estados financieros. 
Para el efecto de nuestro estudio desarrollaremos las Razones de Actividad o Eficiencia y las 

































CALCULO INDICES FINANCIEROS 
 
INDICES DE ACTIVIDAD O EFICIENCIA 
 
CUENTAS POR COBRAR 
 
1. ROTACIÓN DE CARTERA 
 
CUENTAS 2009 2010 2011 MEDICION 
VTAS CREDITO 
PERIODO $     1.360.320,40  $     1.568.274,79  $     1.585.636,16    
CXC PROMEDIO $         149.733,16  $         190.650,98 $         214.052,39    
DIVISION 9,08 8,23 7,41 VECES 
 
 
INTERPRETACION: las cuentas por cobrar en el año 2009 giran o rotan 9 veces mientras que en 
el 2010 lo hacen 8 veces al año, es decir que $149.733,20 se convirtió en efectivo 9 veces en el 
2009, $190.650,98 se convirtió en efectivo 8 veces en el 2010 y $214.052,39 en el 2011  . Como se 





CUENTAS POR COBRAR PROMEDIO 
 
CXC AÑO ANTE   $   123.398,50  
 
  $   176.067,82  
 
  $    205.234,14  
CXC AÑO ULT   $   176.067,82  
 
  $   205.234,14  
 








DIVI 2   $   149.733,16  
 
  $   190.650,98  
 








INTERPRETACION: En promedio Displastic J.M. tardaba 40 días en recuperar su cartera de 
cuentas por cobrar para el año 2009, 44 días en el 2010 y 49 días en el 2011. Estos resultados no 




CUENTAS 2009 2010 2011 
CXC PROM * 360  $   53.903.937,60   $   68.634.352,80   $   77.058.858,87  
VTAS CREDITO  $     1.360.320,40   $     1.568.274,79   $     1.585.636,16  





1. ROTACIÓN DE INVENTARIOS 
 
CUENTAS 2009 2010 2011 
COSTO VTAS PER  $     1.305.277,47   $     1.497.676,63   $     1.475.483,40  
INVENTARIO PROM  $         216.056,56   $         212.968,74   $         205.595,49  
DIVISION 6,04 7,03 7,18 
 
 
INTERPRETACION: en el año 2009 el inventario de mercaderías rotaba 6 veces al año, 7 veces 




   I.I $   211.094,35  $   221.018,76  $    204.918,71  
I.F  $   221.018,76   $   204.918,71   $    206.272,27  




2. DURACIÓN DEL INVENTARIO 
 
CUENTAS 2009 2010 2011 
360 DÍAS 360,0 360,0 360 
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ROTACION DEL INV 6,04 7,03 7,18 
DIVISIÓN 60 51 50 
 
 
INTERPRETACION: Displastic J.M convierte su inventario en efectivo o cuentas por cobrar 
cada 60 días en promedio en el 2009, 51 días en el 2010, mientras que en  el 2011 lo hizo cada 50 
días en promedio. 
 




CUENTAS 2009 2010 2011 
COMPRAS CREDITO  $     1.315.201,88   $     1.482.576,58   $     1.476.836,96  
CXP PROM  $         143.125,29   $         176.203,80   $         209.780,60  
DIVISIÓN 9,19 8,41 7,04 
 
INTERPRETACION: Las cuentas por pagar a proveedores rotaron 9 veces durante el año 2009, 8 









   CXP AÑO ANT $   114.506,14  $   171.744,43  $    180.663,20  
CXP AÑO ULT  $   171.744,43   $   180.663,17   $    238.897,99  





PERIODO PROMEDIO DE PAGO 
 
 
CUENTAS 2009 2010 2011 
360 DÍAS 360 360 360 
ROTACION 9,19 8,41 7,04 




INTERPRETACION: Displastic J.M. pago a sus proveedores en un promedio de 39 días en el 
año 2009, 43 días en el 2010, mientras que en el 2011 lo hizo en un promedio de 51 días. 
 
 
ROTACION DEL ACTIVO TOTAL 
 
 
VTAS  $     1.360.320,40   $     1.568.274,79   $     1.585.636,16  
ACTIVO TOTAL  $         450.149,60   $         474.699,39   $         498.542,58  






INTERPRETACION: tanto en el año 2009, 2010  y 2011 el activo total roto 3 veces en el año.  
 
 
INDICES DE RENTABILIDAD O EFICACIA 
 
 
MARGEN BRUTO DE UTILIDAD 
 
CUENTAS 2009 2010 2011 
UTILIDAD BRUTA  $                  55.043,82   $         70.601,78   $       111.101,89  
VENTAS NETAS  $            1.360.320,40   $   1.568.274,79   $   1.585.636,16  
DIVISIÓN 4,05% 4,50% 7,01% 
 
 
INTERPRETACION: las ventas de la empresa generaron un 4,05%, 4,55%  y 7.01% de utilidad 
bruta en el 2009, 2010 y 2011 respectivamente. Es decir por cada dólar vendido genero 4, 5 y 7 
ctvs. de utilidad bruta. 
 
 
MARGEN OPERACIONAL DE UTILIDAD 
 
CUENTAS 2009 2010 2011 
UTILIDAD OPERACIONAL  $             10.281,13   $      13.507,75   $      19.713,32  
VTAS NETAS  $        1.360.320,40   $  1.568.274,79   $  1.585.636,16  





INTERPRETACION: del total de ventas 0,76%  represento la utilidad operacional en el 2009  
0,86% en el 2010 y 1.24% en el 2011. 
 
MARGEN NETO 
CUENTAS 2009 2010 2011 
UTILIDAD NETA   $               7.838,13   $      11.346,43   $      12.567,24  
VTAS NETAS  $        1.360.320,40   $  1.568.274,79   $  1.585.636,16  
 
0,57% 0,72% 0,79% 
 
 
INTERPRETACION: del total de ventas la utilidad neta representa el 0,57% en el 2009, 0,72% 
en el 2010 y 0.79% en el 2011. 
 
 
RENTABILIDAD OPERACIONAL DE LOS ACTIVOS 
CUENTAS 2009 2010 2011 
UTILIDAD NETA  $               7.838,13   $      11.346,43   $      12.567,24  
ACTIVOS  $           450.149,60   $     474.699,39   $     498.542,57  
 
1,74% 2,39% 2,52% 
 
 
INTERPRETACION: Displastic J.M. obtuvo el 1,7% de utilidad de los activos bajo su control en 





ECUACIÓN SISTEMA DUPONT 
 
CUENTAS 2009 2010 2011 
UTILIDAD NETA   $               7.838,13   $      11.346,43   $      12.567,24  
VTAS NETAS  $        1.360.320,40   $  1.568.274,79   $  1.585.636,16  
 
0,58 0,72 0,79 
    VENTAS NETAS $          1.360.320,4 $1.568.274,79 $    1.585.636,156 
ACTIVO TOTAL $              450.149,6 $   474.699,39 $           498542,58 
 
3,02 3,30 3,18 
 
1,74% 2,39% 2,52% 
 
INTERPRETACION: de acuerdo a la ecuación DUPONT podemos decir que el mayor % de 
rentabilidad se origino en la rotación del activo con el 3.02% en el 2099, 3.3% en el 2010 y 3.18% 
en el 2011. 
 
 
RENTABILIDAD SOBRE EL PATRIMONIO ROE 
 
CUENTAS 2009 2010 2011 
UTILIDAD NETA   $               7.838,13   $      11.346,43   $      12.567,24  
PATRIMONIO NETO  $           262.088,83   $     270.992,26   $     128.450,93  
 
2,99% 4,18% 9,78% 
 
INTERPRETACION: la rentabilidad sobre el patrimonio para el 2009 fue de 2.99%, para el 2010 




ECUACIÓN SISTEMA DUPONT 
 
CUENTAS 2009 2010 2011 
UTILIDAD NETA  $               7.838,13   $      11.346,43   $      12.567,24  
VENTAS NETAS  $        1.360.320,40   $  1.568.274,79   $  1.585.636,16  
 
0,01 0,01  0,01 
    VENTAS NETAS $        1.360.320,40  $  1.568.274,79  $  1.585.636,16  
ACTIVO TOTAL  $           450.149,60   $     474.699,39   $     498.542,58  
 
  3,02 3,30 3,18 
    ACTIVO TOTAL $           450.149,60  $     474.699,39  $     498.542,58  
PATRIMONIO NETO  $           262.088,83   $     270.992,26   $     128.450,93  
 
1,72 1,75 3,88 
MULTIPLICACIÓN 2,99% 4,18% 9,78% 
 
INTERPRETACION: la ecuación DUPONT  en el ROE indico que al igual que el ROA la mayor 
rentabilidad se origino en la rotación del activo con el 3.02% en el 2099, 3.3% en el 2010 y 3.18% 









Al termino de este capítulo se ha cumplido con un  objetivo específico que es el identificar y 
priorizar los principales problemas financieros de la empresa. Y se comprueba  la hipótesis 
específica, que la empresa debería contar con personal apto para generar  información 
financiera eficiente, debido a esto existe una mala administración de los recursos económicos y 
humanos obteniéndose como resultado la baja rentabilidad de la organización. Para esta lo cual 
hemos utilizado la investigación de campo que es estar en la empresa observando e 
investigando los principales problemas de la empresa la investigación bibliográfica a través de 
los libros y el internet de bibliografía sobre el tema. 
 
En la actualidad las empresas tienen que competir no sólo con empresas de la misma región, 
sino que se presenta una competencia cada vez mayor con otras empresas de otros lugares y 
países, lo anterior debido a la globalización que se ha estado presentando. 
 
 Las empresas deben buscar formas o fórmulas que las dirijan hacia una productividad y 
calidad mayor para poder ser competitivos, además deben buscarse nuevas herramientas que 
ayuden a fortalecer las áreas claves de la empresa para enfrentar posibles problemas, la 
planeación estratégica es indispensable, debido a que, “toda empresa diseña planes estratégicos 
para el logro de sus objetivos y metas planteadas, esto planes pueden ser a corto, mediano y 
largo plazo, según la amplitud y magnitud de la empresa.  
 
Es decir, su tamaño, ya que esto implica que cantidad de planes y actividades debe ejecutar 
cada unidad operativa, ya sea de niveles superiores o niveles inferiores.  Ha de destacarse que 
el presupuesto refleja el resultado obtenido de la aplicación de los planes estratégicos, es de 
considerarse que es fundamental conocer y ejecutar correctamente los objetivos para poder 
lograr las metas trazadas por las empresas. 
 
También es importante señalar que la empresa debe precisar con exactitud y cuidado la misión 
que se va regir la empresa, la misión es fundamental, ya que esta representa las funciones 
operativas que va a ejecutar en el mercado y va a suministrar a los consumidores”.47 
 





 La microempresa DISPLASTIC J.M., al realizar la matriz FODA podemos identificar las 
principales fortalezas y debilidades de la empresa entre ellas tenemos las primordiales que 
son: el personal no es el adecuado, pues no se cuenta con manuales de procedimientos  y 
las personas son removidas de sus puestos para ocupar otros sin contar con la formación 
para realizar los trabajos a ellos asignados además no existe capacitación continua para el 
personal. 
 
 La empresa presenta problemas también porque no existe una planificación financiera ni 
operacional. 
 
 Dentro de las fortalezas tenemos algunas: presenta una estructura cultural bien definida en 
cuanto a misión, visión, objetivos, especifica su producto y el mercado al que va dirigido, 
existe una planificación a nivel de recepción y entrega global de todo lo que es 
DISPLASTIC J.M. y la principalmente la experiencia en el manejo del negocio: está dada 
por una larga trayectoria y experiencia en el mercado. 
 
La microempresa DISPLASTIC J.M., cuenta con muchas fortalezas pero concentrarse en sus 
debilidades para esto se debe buscar soluciones lógicas como acudir a la planeación estratégica la 
cual le servirá de camino y podrá seguir los lineamientos para ir subsanando estas debilidades y 
convertirlas en fortalezas. 
 
Tomando en cuenta la misión, visión de la empresa y su objetivo principal que es el de mejorar la 
eficiencia y eficacia, la estrategia que causaría impacto sobre los principales problemas de las 
misma es la implantación de un departamento de recursos humanos con esto a largo plazo se 
solucionaría  el problema de personal no calificado, personal no capacitado y a la vez ayudar al 
crecimiento de la microempresa mediante el desarrollo y la implementación de planes de 
mercadotecnia de calidad y de este cambio resultaría un aumento en los pedidos y así la empresa 
podrá mejorar tiempo de entrega de pedidos, disminuirá los reclamos  por entregas tardías o por 
productos defectuosos y así tendrá liquidez y mayores ingresos. 
De acuerdo al diagnóstico del área administrativa de la empresa se denota que existen deficiencias 
en la contratación del personal. Así como problemas en el área administrativa, costos y en lo que 
respecta al clima laboral dentro de la organización, lo cual provoca falta de compromiso de los 
empleados con la empresa, así como no se llevan a cabo estrategias laborales por la falta de 
planificación y conocimiento de las mismas. la administración de la empresa se encarga de 
nóminas, conciliaciones bancarias, liquidaciones de empleados, registro de ingresos y egresos, 
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facturación no cuenta con objetivos ni metas y está dirigida directamente por la gerencia esta área 
no toma decisiones si no está avalada por el gerente y todas las actividades son por instrucciones de 
la gerencia. 
En relación a los índices financieros podemos observar lo siguiente: 
 La empresa se tarda demasiado en cobrar, ha ido de 40 días en el 2009 a 49 días en el 2011, 
estos resultados no están de acuerdo  con las políticas establecidas que son de 30 a 45 días,  
es por ello que genera iliquidez a la misma.  
 La rotación de los inventarios se efectúa cada 53 días en promedio durante los 3 años 
analizados, si logramos vender más la mercancía mas rápido se generara mayor utilidad. 
 Las cuentas por pagar presentan un plazo medianamente aconsejable, van de 39 días en el 
2009 a 51 días en 2011, pero se podría conseguir un plazo de pago mas largo con los 
proveedores.  
 La rotación del activo nos indica que son un poco eficientes para generar ventas, pero se 
han mantenido en 3 veces al año durante el 2009, 2010 y 2011. 
 El margen de utilidad bruta par el 2011 presento un incremento del 2.5% en relación al 
2010, es decir par el 2010 se genero 4.5% de utilidad bruta mientras que en el 2011 fue de 
7.01% esto demuestra que los activos están generando inversión. 
 Existe una disminución considerable de margen operacional en relación al margen bruto, es 
así que para el 2011 fue del 1.24%, esto quiere decir que los costos operacionales son 
representativos. 
 El margen neto es relativamente bajo pero se ha ido incrementado en el transcurso de los 
últimos 3 años. 
 Tanto el ROA como el ROE indican que la mayor parte de su rentabilidad se generaron en 









PROPUESTA PARA MEJORAR LA EFICIENCIA Y EFICACIA 
 
MOTIVACION DE LA PROPUESTA 
Eficiencia y eficacia son los elementos básicos para cumplir con los objetivos propuestos en las 
empresas. 
La eficacia mide los resultados alcanzados en función de los objetivos que se han propuesto, 
presuponiendo que esos objetivos se cumplen de manera organizada y ordenada sobre la base de su 
prelación. 
La eficiencia consiste en la medición de los esfuerzos requeridos para alcanzar los objetivos. El 
costo, el tiempo, el uso adecuado de factores materiales y humanos, cumplir con la calidad 
propuesta constituyen elementos inherentes a la eficiencia. 
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Ante esto desarrollamos una propuesta que permita corregir falencias y mejorar los resultados de la 
empresa, aplicada a diferentes áreas que posee, como son: Administrativa y Financiera. En cada 
una de estas áreas se presentaron problemas, los cuales, mediante algunas recomendaciones y en 
base al análisis de la información ofrecida por la misma mejorarían significativamente. La 
motivación del personal tiene un impacto directo sobre la percepción final que los consumidores 
tienen acerca del producto  que les ofrece la empresa.  
 
 Los resultados obtenidos demuestran la importancia de un mejoramiento continuo en la eficiencia 
y eficacia de la empresa, por lo tanto, es necesario llevar a cabo acciones y ajustarlas para hacer 
viable el logro de niveles satisfactorios de valor económico-financiero que resulten representativos 
a DISPLASTIC J.M. De ser efectiva la propuesta beneficiaría no solo a los trabajadores sino 
también al propietario pues se controlaría los gastos y se aumentaría los ingresos 
significativamente,  es decir, habría un mejor manejo de los recursos de la empresa. 
 
                                                             




Para la elaboración de la propuesta se llevó a cabo una investigación de campo con la finalidad de 
recolectar los datos que se usarán para respaldar las conclusiones como base de los elementos que 
incluye la propuesta, se procuró obtener una información pertinente con la intención de contar con 
una base sólida y fundamentada en la realidad, de tal suerte que cada componente de la propuesta 
fuera el resultado de la información objetiva y veraz, para ello se realizará los indicadores que 
validarán los datos obtenidos. 
   
OBJETIVOS DE LA PROPUESTA 
 
En la propuesta prevalecen las iniciativas más importantes para cumplir con ciertos 
objetivos y metas de la empresa DISPLASTIC J.M. 
 
Toda  propuesta puede involucrar a distintos departamentos y áreas, la misma  establece 
quiénes serán los responsables encargados de su cumplimiento en tiempo y forma con el 
respectivo seguimiento y control. 
 
La intencionalidad de esta propuesta se orienta a: 
 
1. Mejorar la gestión financiera de la empresa para un determinado período, a partir de 
políticas bien estructuradas. 
 
2. Definir líneas de acción de  DISPLASTIC J.M., que armonicen la gestión de las distintas 
áreas, en particular,  administrativa y ventas, de manera que respondan al desarrollo de la 




LÍNEAS DE ACCIÓN 
 
 
Gran parte de la información contable se muestra  bajo una estructura vertical con las cuentas 
principales, así como las concernientes sub cuentas, con el propósito de generar información 
relevante en un sentido de análisis financiero se elaborará las denominadas bases de datos y con los 
cálculos pertinentes conseguiremos valores que nos revelarán la situación real de nuestra propuesta. 
 
Una “Línea de Acción” es lo que se quiere lograr, aquella actividad que agrupa iniciativas y orienta 
acciones. Una Línea de Acción se traduce en un enunciado que expresa la intencionalidad y modo 
en que se modificará dicho ámbito crítico.  
Para la o las líneas de acción puede resultar importante definir indicadores de logro y resultados 
esperados. Esto contribuirá a determinar las formas en que se controlará la eficacia y la calidad de 
la ejecución y los resultados de las actividades.  
 
Un “indicador de logro” es un criterio consensuado, a través del cual se operacionaliza una línea de 
acción (o una actividad o proceso) para determinar si ésta ha sido alcanzada. Funciona como una 
variable que informa (junto a otros indicadores) acerca del correspondiente estado o situación del 
trabajo. De este modo, el indicador responde a la pregunta ¿qué se ha logrado con el esfuerzo 
realizado?  
El indicador sirve para: (a) describir (obtener información) y (b) Valorar (apreciar los efectos o los 














Ampliar la colocación de los productos en el mercado, incrementando las ventas en un 11% al año. 
 
1. Ampliar el alcance de los productos  en el mercado, incrementando las ventas en un 11% al año. 
2. Controlar los gastos. 
 
3. Reducción de tiempo de cobro de las cuentas 
 
4. Mejorar y eficientizar el recaudo de los ingresos 
 
5. Reducir los tiempos de entrega de los productos y de facturación. 
 
6. Generar valor agregado y reconocimiento del consumidor. 
 





Establecer las normas y pasos a seguir para la contratación, capacitación y evaluación de los 
empleados de DISPLASTIC J.M. 
 
LÍNEAS DE ACCIÓN 
 
1. Contratación de un gerente ventas que se comprometa a cumplir las metas de la 
empresa. 
2. Contratación del personal, previa evaluación de sus capacidades y entrenamiento, de 
acuerdo a las necesidades de la empresa. 
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3. Establecer actividades y programas que proporcionen a los empleados una capacitación 
integral y de acuerdo al puesto de trabajo. 
4. Analizar aspectos relacionados con comisiones  y bonificaciones por ventas. 
5. Definir las mejores técnicas para la evaluación del desempeño en cada empleado. 
 
Esta propuesta está basada en las condiciones actuales de la compañía para proporcionarle el 
mejoramiento en el control de las actividades de contratación, selección y capacitación del capital 
humano que labora en la compañía y para mejorar la rentabilidad, optimizando y racionalizando los 
gastos de la empresa. 
Si realizamos Planes de Incentivos, entonces renovaremos la complacencia de los empleados, con 
esto produciremos un Servicio de Calidad, lograremos la satisfacción del cliente, provocaremos la 
fidelidad del cliente, se generará un crecimiento en las ventas, de tal modo, aumentaremos la 
rentabilidad de la empresa. 
 
 
METAS E INDICADORES 
 
Las metas u objetivos de una empresa son definidas por la Administración y tienen por objetivo 
orientar todas las acciones y políticas de la empresa. Por otro lado, éstas pueden ser vistas como 
motivadoras para maximizar el esfuerzo de los trabajadores de una empresa. 
 
Una empresa debe de siempre mantener metas y fijar un tiempo de cumplimiento para cada una de 
ellas, de esta manera se puede saber qué avances se han tenido, y en caso de haber alguna 










La meta en toda empresa es el no fracasar, en realidad, es el objetivo más importante y el que se 
debe seguir en todo momento. La siguiente meta y de la que nacen todos las demás propuestas es 
mantener felices a todas las partes de la empresa: trabajadores y propietarios. 
 
A los trabajadores los tenemos satisfechos no solo con una remuneración económica atractiva, 
además es necesario crear un ambiente de trabajo interesante para los empleados, buscando así 
sacarlos de una rutina repetitiva. 
 
Para mantener felices a los trabajadores las actividades necesariamente  no tienen que ser dentro 
del trabajo, estas también pueden ser en el exterior. Ayudar a los trabajadores a desarrollarse 
profesional y socialmente ayuda también a mantenerlos hermanados con la empresa. 
 
Para que la motivación del personal desate en productividad en una pequeña empresa, hay varios 
puntos relevantes: 






- Tratar a cada empleado como persona, acompañarlo en el desarrollo de su plan de vida. Brindarle 
flexibilidad en los horarios y permisos para cumplir con compromisos académicos. 
 
- Mejorar las condiciones laborales ofreciendo espacios de trabajo adecuados y fortalecer sus 
competencias (evaluación, seguimiento, plan de capacitación). 
 
- Integración emocional y mental de cada equipo de trabajo con la organización. Escuchar sus ideas 
y propuestas para que los empleados tengan la oportunidad de participar en la toma de decisiones. 
 
 
- Desarrollar sentido de compromiso. Este permite ver que el crecimiento de la organización 
influye directamente en la prosperidad personal. 
 
- Ofrecer reconocimientos a las personas cuando sea necesario. Acá se usa, entre otros, memorando 
de reconocimiento, permiso remunerado, bonificación si el cumplimiento de objetivos financieros 




Una vez desarrollada la propuesta deben establecerse las mediciones precisas que darán cuenta de 
su cumplimiento, para lo cual, realizamos la proyección del Estado de Pérdidas y Ganancias para el 
año 2012, tomando como referencia lo siguiente: 
 
 La aplicación del 11% sobre las ventas estimando q éstas sean mayores al incremento de 
los gastos. 
 
 La aplicación del 6% del incremento en los gastos que están sujetos a la variación de la 
inflación, tomando como referencia el 5% promedio para el año 2012, el 5,37% de 







incremento salarial, mientras que otros gastos fueron congelados, debido a que no están 
sujetos al cambio inflacionario. 
 
 
CALCULO INDICES FINANCIEROS 
 
INDICES DE ACTIVIDAD O EFICIENCIA 
 
CUENTAS POR COBRAR 
 
1. ROTACIÓN DE CARTERA 
 
CUENTAS 2012 MEDICIÓN 
VTAS CREDITO PER  $          1.744.199,77   
CXC PROM  $             178.971,87   
DIVISIÓN 9,75 VECES 
 
CUENTAS 
    CXC AÑO ANTE $  123.398,50  $  176.067,82  $   205.234,14  $        222.870,63  
CXC AÑO ULT  $  176.067,82   $  205.234,14   $   222.870,63   $        135.073,11  







INTERPRETACION: las cuentas por cobrar en el año 2012 giran o rotan 10 veces Como se 
desconoce el monto exacto de las ventas a crédito, se trabajó con el total de las ventas. 
 
3. PERIODO PROMEDIO DE COBRO 
 
CUENTAS 2012 MEDICIÓN 
CXC PROM * 360  $        64.429.873,47   
VTAS CREDITO  $          1.744.199,77   




INTERPRETACION: En promedio Displastic J.M. tardaba 37 días en recuperar su cartera de 
cuentas por cobrar para el año 2012. Estos resultados son adecuados de acuerdo a las políticas 
establecidas por le empresa en ventas a crédito de 30 a 45 días.  
 
INVENTARIOS 
1. ROTACIÓN DE INVENTARIOS 
 
CUENTAS 2012 MEDICIÓN 
COSTO VTAS PER  $          1.571.306,04   
INVENTARIO PROM  $             195.958,66   
DIVISION 8,02 VECES 
 
INTERPRETACION: en el año 2012 el inventario de mercaderías rotaba 8,02 veces al año. 
 
CUENTAS 
    I.I  $  211.094,35   $  221.018,76   $   204.918,71   $        206.272,27  
I.F  $  221.018,76   $  204.918,71   $   206.272,27   $        185.645,04  
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DIV 2  $  216.056,56   $  212.968,74   $   205.595,49   $        195.958,66  
 
2. DURACIÓN DEL INVENTARIO 
 
CUENTAS 2012 MEDICIÓN 
360 DÍAS 360 
 ROTACION DEL INV 8,02 
 DIVISIÓN 44,9 DÍAS 
 
 
INTERPRETACION: Displastic J.M convierte su inventario en efectivo o cuentas por cobrar 
cada 45 días en promedio  durante el 2012. 
CUENTAS POR PAGAR 
2. ROTACIÓN 
 
CUENTAS 2012 MEDICION 
COMPRAS CREDITO 
     





$             268.760,24 
  
 DIVISION 5,77 VECES 
 
 
INTERPRETACION: Las cuentas por pagar a proveedores rotaron 6 veces durante el año 2012. 
CUENTAS 
    CXP AÑO ANT  $  114.506,14   $  171.744,43   $   180.663,20   $        238.897,99  
CXP AÑO ULT  $  171.744,43   $  180.663,17   $   238.897,99   $        298.622,49  
DIVI 2  $  143.125,29   $  176.203,80   $   209.780,60   $        268.760,24  
 
3. PERIODO PROMEDIO DE PAGO 
 
CUENTAS 2012 MEDICION 
360 DIAS 360   
ROTACION 5,77   






INTERPRETACION: Displastic J.M. pago a sus proveedores en un promedio de 61 días en el 
año 2012. 
 
ROTACION DEL ACTIVO TOTAL 
 
CUENTAS 2012 MEDICION 
VENTAS 
$          1.744.199,77   
  
ACTIVO TOTAL 
$             547.016,68  
  





INTERPRETACION: En el año 2012 activo total roto 3,19 veces en el año. 
 
INDICES DE RENTABILIDAD O EFICACIA 
 




$    173.899,82  
VENTAS NETAS 
$  1.744.199,77  





INTERPRETACION: las ventas de la empresa generaron un 9,97 de utilidad bruta. Es decir por 
cada dólar vendido genero 10 ctvs. de utilidad bruta. 
 




$      40.889,18  
VTAS NETAS 
$  1.744.199,77 











UTILIDAD NETA  
$      26.066,85 
VTAS NETAS 
$  1.744.199,77  





INTERPRETACION: del total de ventas la utilidad neta representa el 1,49% en el 2012. 
 
 




$      26.066,85  
ACTIVOS 
$    547.016,68  




ECUACIÓN SISTEMA DUPONT 
 
CUENTAS 2012 
UTILIDAD NETA  26066,85039 
VTAS NETAS 1744199,772 
  0,01 
    
VENTAS NETAS 1744199,772 
ACTIVO TOTAL 547016,6772 
  3,18 
 MULTIPLICACIÓN 4,76% 
 
 
INTERPRETACION: Displastic obtuvo el 4,76% de utilidad de los activos bajo su control en el 
2012 y de acuerdo a la ecuación DUPONT nos da una rentabilidad del 4,76%. 
 






$      26.066,85 
PATRIMONIO NETO 
$    141.950,54  
  18.36% 
 
ECUACIÓN SISTEMA DUPONT 
CUENTAS 2012 
   $            18,36  
UTILIDAD NETA  $      26.066,85  
VENTAS NETAS  $  1.744.199,77  
  0,01 
    
VENTAS NETAS  $  1.744.199,77  
ACTIVO TOTAL  $    547.016,68  
  3,19 
    
ACTIVO TOTAL  $    547.016,68  
PATRIMONIO NETO  $    141.950,54  
  3,85 





INTERPRETACION: en el año 2012 tanto en el ROE y la ecuación DUPONT presento una 






Actualmente las empresas se enfrentan a la necesidad de renovar su administración mediante la 
planeación para alcanzar mayor efectividad en su gestión y obtener las metas diseñadas. 
 
Las organizaciones obedecen principalmente al trabajo de la administración de sus directivos si 
estos e comprometen y realizan bien sus funciones la compañía podrá alcanzar sus propósitos y 
cumplirá con las necesidades de la misma. 
 
Las ideas básicas para incrementar la eficiencia y eficacia de una empresa en las que deben basarse 
son: 
 
Eficacia (eficaz), es lograr una tarea, desarrollar un proyecto. 
Se dice que alguien es Eficaz si es que ha cumplido con la tarea que se le encomendó, por ejemplo: 
Este carpintero es eficaz cuando hace muebles personalizados, sin embargo los costos se elevaron 
demasiado. 
Como vemos la eficacia tiene que ver con la realización y culminación de metas, no importa el 
tiempo o el costo. 
  
Eficiencia (eficiente), esta palabra implica que se logre una tarea o proyecto con menos recursos y 
tiempo, por ejemplo: 
El carpintero es eficiente porque me hizo el mismo mueble por un menor precio y hasta en menos 
tiempo. 
La eficiencia denota optimización de recursos, ser eficiente es «hacerlo mejor con lo mismo». 
  
Ejemplos de Eficacia y Eficiencia: 
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- El equipo de Inglaterra venció al de España con once jugadores. » Eficiencia. 
- Este alcalde hace obras si o si » Eficacia. 
- La empresa A fabrica el mismo producto que la empresa B y lo vende a menor precio. » 
Eficiencia de A. 
  
Normalmente los eficientes son igualmente eficaces, pero no al contrario. Esto por que al ser 
eficiente se es también eficaz, pero siendo eficaz no se es eficiente porque no se ahorró recursos. 
- La empresa B logra recoger toda la basura de la ciudad con 100 trabajadores » B es empresa 
Eficaz. 





La siguiente propuesta  está apoyada en los puntos críticos que se reveló en  el diagnóstico 
financiero y en la MATRIZ FODA. La propuesta concreta es : Incrementar las ventas en un 11%, 
que se espera lograr reconociendo a los empleados el 1% de las ventas. 
 
Los objetivos estratégicos son: 
 
Congelar  los gastos y costos que no estén sujetos a la variación inflacionaria  y la organización de 
los recursos humanos y controlar los que si son dependientes de la inflación. Esto se  realizará con 
la finalidad de mejorar la utilidad y establecer las normas y  pasos a seguir para la contratación, 
capacitación y evaluación de los empleados de DISPLASTIC J.M. para eficientizar la 
comercialización de los productos y la administración de la organización. 
 
Para alcanzar estos objetivos se establece las diferentes líneas de acción a seguirse, entre las líneas 
de acción tenemos las principales: la contratación un gerente de ventas el cual será escogido por el 





propietario de la empresa el mismo que se encarga del diagnóstico del recurso humano de la 
compañía, para luego encargarse de su selección, organización, evaluación, capacitación, de 
acuerdo a las necesidades de la empresa. 
 
Controlar o congelar los gastos de la empresa en todas las áreas de la empresa, las actividades más 
significativas que se desarrollarán son realizar reuniones con los responsables de cada área para 
darles a conocer las metas que se precisa cumplir, los cuales se encargarán de controlar y del 
seguimiento de cada una de las acciones a efectuarse. 
 
Las diligencias que se realizarán para el área administrativa son: el departamento de contabilidad 
estará encargado de la elaboración del presupuesto a seguir el mismo que será aprobado por la 
gerencia, 
 
Los encargados de cada departamento serán responsables de participar el seguimiento y control a 
los demás empleados de cada área, todos los sucesos serán notificados a través de un formulario 
que será llenado semanalmente, el mismo que será enviado al departamento de contabilidad. 
 
Se escogerá a una persona facultada para la recuperación de la cartera y realizar todos los trámites 
correspondientes, para que este proceso se apresure, agilite y efectivice en el menor tiempo posible, 
le mismo debe reportar todas sus acciones a la gerencia de la empresa. 
 
Los gastos de los recursos humanos se los ha tomado fundamentándonos en los sueldos promedios 
que se pagan en el mercado laboral del Ecuador, y para la capacitación del personal se ha tomado 
en cuenta lo que la empresa podría invertir en esta actividad, los costos de las publicaciones en la 
prensa para la contratación de un gerente de ventas y los suministros que se usarán en el desarrollo 
de las actividades a efectuarse, también están dentro de los costos que desembolsará la empresa. 
 
Los beneficios a conseguirse son cuantitativos y cualitativos pues con la inversión del año 2012 se 




La empresa al controlar los costos y gastos obtiene una utilidad significativa, logro que se alcanzará 
a través de efectuar estrictamente con lo presupuestado. Y con el diagnóstico del capital humano y 
la propuesta sobre esta área. 














 Se cumplió con el objetivo específico de realizar un diagnóstico económico y financiero de 
la empresa DISPLASTIC J.M, herramienta que nos ha servido para descubrir los 
problemas de la empresa y establecer la realidad  económica y financiera de la misma; 
además pudimos demostrar la hipótesis específica descrita en esta investigación sobre la 
ausencia de un diagnóstico financiero en la empresa que no ha permitido determinar la 
situación financiera real. 
 
 Al realizar la matriz FODA se ha cumplido con un objetivo específico al identificar y 
priorizar los principales problemas financieros de la microempresa. Y se comprueba la 
hipótesis específica, en la entidad existe un mal manejo de los recursos económicos y 
humanos, causa principal de la baja rentabilidad de la empresa.  
La investigación de campo fue lo que utilizamos para el desarrollo del presente trabajo 
donde se establece que existe una falta de capacitación de los empleados y evaluación para 
la contratación del personal; además los trabajadores están insatisfechos con respecto a la 
remuneración y beneficios  por su trabajo. 
En la empresa se presenta un ambiente de trabajo desorganizado, lo que afecta  en la 
comercialización de los productos y la utilización de los equipos reflejándose en los  costos 
y gastos. 
Se determino específicamente que: 
• No existe una planificación financiera ni operacional. 
• El personal no es el adecuado pues no cuenta con la formación y capacitación para 
desempeñar correctamente las funciones que le fueron asignadas. 
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•          Falta de motivación para el desempeño del trabajo. 
 
 Existió  problemas de liquidez en el transcurso del 2009 al 2011,  consecuencia de la falta 
de cobro a sus clientes por la ausencia de planificación y cumplimiento de cronogramas de 
trabajo. Existe una administración inadecuada de los recursos humanos y económicos de la 
organización;  el análisis  de los índices financieros y la investigación en el área 
administrativa así lo demuestran. 
En relación a los gastos tanto administrativos y otros gastos representan el 95% de las 
ventas. Esto significa que en su totalidad solo cubren los gastos de la administración y otros 
costos quedando una utilidad deficiente. 
Con el cálculo de los índices de eficiencia se evidencia los siguientes problemas 
principales: 
•  El periodo de cobro ha ido incrementando y se contrapone a las políticas 
establecidas por DISPLASTIC J.M.  
•  El periodo de pago al no ser muy amplio, no es el mas adecuado para las           
circunstancias por las que atraviesa la microempresa. 
Y con el cálculo de los índices de eficiencia se demuestra las siguientes dificultades: 
• El margen bruto de rentabilidad es reducido en los tres años, esto  significa que la  
empresa muestra problemas en la eficiencia de sus negocios y presenta un alto 
costo de ventas. 
• El margen neto de utilidad nos indica que la organización tiene deficiencias en 
relación a su productividad. 
• La utilidad de los activos es mínima. La empresa tiene problemas en la utilización 
de los activos para crear utilidades. 








 Se implemente la presente propuesta para que las actividades de planificación, 
organización y utilización del talento humano así como de los recursos financieros de 
manera eficiente y oportuna genere la mejora de la gestión financiera.  
 
 Ante los nuevos retos que se le presentan a la empresa debe orientarse a la comprensión del 
comportamiento del personal dentro de la organización, ya que de ellos depende que logre 
sus objetivos. Para DISPLASTIC J.M. es fundamental  reducir o controlar los y aumentar 
la rentabilidad, así permitirá el crecimiento de la misma y la estabilidad de los empleados. 
 
•  El primer paso fundamental para hacer frente a este reto de crecimiento es  mejorar 
la     eficiencia de los vendedores. 
• El segundo paso es enseñarles a los vendedores cómo mejorar su rendimiento, desde 
el           convencimiento del cliente hasta el cierre de la venta final. Se trata de hacer 
al vendedor más eficaz en cada etapa de la cadena de la venta, desde la prospección, 
proporcionarles la información y conocimientos que necesitan para tener una visión 
mucho más clara de que la el cliente realmente está “dispuesto a comprar”. De este 
modo la empresa aumenta su calidad, conduce bien las oportunidades y se fortalece 
para ganar. 
• La motivación no solo de los vendedores sino de todos los empleados que cumplen 
con     las diversas actividades de funcionamiento de la empresa es primordial, 
sentirse reconocidos como motor de vida de la misma. El reconocimiento como 
herramienta estratégica trae consigo fuertes cambios positivos dentro de toda 
organización. 
El sueldo o salario no es el único reconocimiento que necesitan los empleados, la 
felicitación verbal después de una actividad bien realizada entusiasma a los mismos. 
Los agasajos en días especiales, actividades de integración como paseos o 
convivencias, pagos de comisiones entre otras; aunque genera un costo monetario 





 Mejorar la eficiencia y eficacia de DISPLASTIC J.M. es fundamental, de acuerdo a lo cual 
nuestra propuesta está basada en los puntos deficientes que se detectó en el diagnóstico 
financiero y en la matriz FODA, concretamente se define en los siguiente:  
 
• Ampliar la colocación de los productos en el mercado, incrementando las ventas en 
un 11% al año y establecer las normas y pasos a seguir para la contratación, 
capacitación y evaluación de los empleados de DISPLASTIC J.M. 
• Controlar los costos y gastos, estos se sujetaron a variaciones de la inflación 
incrementándose en un 6% en todas las áreas de la empresa, para lo que  se realizara  
reuniones con los responsables de cada área con lo que buscamos darle a conocer las 
metas que se necesita cumplir en la empresa, quienes se encargarán de controlar y 
del seguimiento a cada una de las actividades a realizarse. 
 A través de cumplir estrictamente con lo presupuestado y con el diagnóstico del 
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